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GLOSARIO 
ADUANA DE PARTIDA. Es aquella donde se inicia legalmente un transito 
aduanero. 
ADUANA DE DESTINO. Es aquella donde finaliza la modalidad de transito 
aduanero. 
AGENTE MARÍTIMO. Es un representante de la empresa de Transporte 
Marítimo en tierra, ante autoridades, prestatarios de otros servicios y 
propietarios de la carga. 
ALMACENAMIENTO. Es el depósito de mercancías bajo el control de la 
autoridad aduanera en recintos habilitados por la Aduana. 
AUTORIZACIÓN DE EMBARQUE. Es el acto mediante el cual la autoridad 
aduanera permite la exportación de mercancías que han sido sometidas al 
régimen de exportación. 
xviii 
CARTA DE PORTE. Documento de transporte por vía férrea o por vía 
terrestre que expide el transportador y que tiene los mismos efectos del 
conocimiento de embarque. 
CONOCIMIENTO DE EMBARQUE. Es el documento que el transportador 
marítimo expide como certificación de que ha tomado a su cargo la 
mercancía para entregarla, contra la presentación del mismo en el punto de 
destino, a quien figure como consignatario de ésta o a quien haya adquirido 
por endoso total o parcial, como constancia del flete convenido y como 
representativo del contrato de fletamento en ciertos casos. Los 
conocimientos del embarque de la carga consolidada los expide el agente de 
carga internacional. 
CONTENEDOR. Es un recipiente consistente en una gran caja con puertas o 
paneles laterales desmontables, normalmente provistos de dispositivos 
(ganchos, anillos, soportes, ruedas) para facilitar la manipulación y estiba a 
bordo de un medio de transporte, utilizado para el transporte de mercancías 
sin cambio de embalaje desde el punto de partida hasta el punto de llegada, 
cuya capacidad no sea inferior a un metro cúbico. 
CONTROL ADUANERO. Es el conjunto de medidas tomadas por la 
autoridad aduanera con el objeto de asegurar la observación de las 
disposiciones aduaneras. 
xix 
DECLARANTE. Es la persona que suscribe y presenta una declaración de 
mercancías a nombre propio o por encargo de terceros. El declarante debe 
realizar los trámites inherentes a su despacho. 
DECOMISO. Es el acto en virtud del cual pasan a poder de la Nación las 
mercancías respecto a las cuales no se acredite el cumplimiento de los 
tramites previstos para su presentación y/o declaración ante las autoridades 
aduaneras, por presentarse alguna del las causales previstas en el artículo 
502 del Decreto 2685 de 1999. 
DESCARGUE. Es la operación por la cual la mercancía que ingresa al 
territorio aduanero nacional es retirada del medio de transporte en el que ha 
sido movilizada. 
DOCUMENTO DE TRANSPORTE. Es un término genérico que comprende 
le documento marítimo, aéreo, terrestre o ferroviario que el transportador 
respectivo o el agente de carga internacional, entrega como certificación del 
contrato de transporte y recibo de la mercancía que será entregada al 
consignatario en el lugar de destino y puede ser objeto de endoso. 
EXPORTACIÓN. Es la salida de mercancías del territorio aduanero nacional 
con destino a otro país. También se considera exportación, además de las 
operaciones expresamente consagradas como tales en el decreto 2685 de 
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1999, la salida de la mercancías a una Zona Franca Industrial de Bienes y 
Servicios. 
MANIFIESTO DE CARGA. Es el documento que contiene la relación de 
todos los bultos que comprenden la carga, incluida la mercancía a granel, a 
bordo del medio de transporte y que van a ser cargados o descargados en 
un puerto o aeropuerto, excepto los efectos correspondientes a pasajeros y 
tripulantes y que el capitán o conductor de dicho medio debe entregar con su 
firma a la autoridad aduanera. 
MEDIO DE TRANSPORTE. Es cualquier nave, aeronave, vagón de 
ferrocarril o vehículo de transporte por carretera, incluidos los remolques y 
semiremolques cuando están incorporados a un tractor o a otro vehículo 
automóvil, que movilizan mercancías. 
MENAJE. Es el conjunto de muebles, aparatos y demás accesorios de 
utilización normal en una vivienda. 
MERCANCÍA. Es todo bien clasificado en el Arancel de Aduanas, susceptible 
de ser transportado y sujeto a un régimen aduanero. 
xxi 
MERCANCÍA DECLARADA. Es la mercancía nacional o extranjera que se 
encuentra descrita en una Declaración de Exportación, de Tránsito Aduanero 
o de Importación. 
SOCIEDAD DE INTERMEDIACIÓN ADUANERA. Son las personas jurídicas 
cuyo objeto social principal es el ejercicio de la Intermediación Aduanera, 
para lo cual deben obtener autorización por parte de la Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales. 
También se consideran Sociedades de Intermediación Aduanera, los 
Almacenes Generales de Depósito sometidos al control y vigilancia de la 
Superintendencia Bancaria, cuando ejerzan la actividad de Intermediación 
Aduanera, respecto de las mercancías consignadas o endosadas a su 
nombre en el documento de transporte, que hubieren obtenido la 
autorización para el ejercicio de dicha actividad por parte de la Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales, sin que se requiera constituir una nueva 
sociedad dedicada a ese único fin. 
PRESENTACIÓN 
Colombia es un país que ha tenido cambios sustanciales en lo concerniente 
al modelo de desarrollo aplicado a su economía por los distintos gobiernos 
en turno, durante tres décadas a partir de los años 60. Considerado un país 
altamente proteccionista, con un aparato productivo orientado a atender casi 
exclusivamente al mercado nacional o doméstico, a partir del año 1991 entro 
en un modelo de Apertura Económica que centra sus esfuerzos en el 
desarrollo del comercio internacional, particularmente de las exportaciones 
para impulsar el desarrollo de la economía, exponiendo al sistema productivo 
y de servicios a la competencia externa y a la búsqueda de los mercados 
internacionales, sin que mediase una preparación previa de 
acondicionamiento. 
Hacia inicios de este milenio los resultados son desalentadores. Como era de 
esperarse las empresas no se encontraban en las mejores condiciones para 
enfrentar la competencia extranjera en el mercado nacional y mucho menos 
en el internacional. Muchas de ellas han desaparecido, profundizando la 
crisis económica en que está sumergido. Los tecnócratas que manejan 
desde el ministerio de Hacienda, insisten en que la solución no es un cambio 
en la orientación del modelo económico, sino más bien insistir en el actual y 
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consolidarlo. Para ello, dicen, se debe mejorar la infraestructura institucional 
y crear una estructura social que se ajuste a las necesidades de los nuevos 
retos que plantea el mercado, y lleve al país a un crecimiento industrial que 
permita ampliar la oferta exportable y consolidar su posición en los 
mercados tanto nacionales como internacionales. Dentro de esa política se 
enmarcan todos los instrumentos de promoción y de apoyo a los 
exportadores; el calzado es un producto manufacturado de gran demanda. 
Con el desarrollo de esta investigación titulada " ESTRUCTURA DE 
COSTOS Y COTIZACIÓN INTERNACIONAL DE CALZADO PARA DAMA 
ELABORADO EN LA CIUDAD DE SANTA MARTA D.T.C.H., SEGÚN 
INCOTERMS 2004", se propone el establecimiento y determinación de los 
costos de producción y comercialización para los mercados internacionales 
de este producto. 
En la ciudad de Santa Marta está ubicada la microempresa Calzado 
Glendys que se dedica a la producción y comercialización de calzado, 
abarcando un porcentaje bastante aceptable del mercado local pero 
totalmente desconocida en el plano internacional, al cual aspira llegar, 
aprovechando la política de incentivos a los exportadores menores que viene 
implementando el gobierno nacional. 
Para hacer viable ésta investigación, se trabajará la estructura de costos de 
producción y de comercialización internacional bajo determinados supuestos 
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como son el de una de producción trimestral de 4.800 pares de sandalias 
para dama que se estarían exportando por el modo de transporte marítimo 
desde la ciudad de Santa Marta (Colombia) hasta Miami (Estados Unidos) y 
bajo las condiciones de negocios establecidos por los Incoterms 2000. 
0.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Incorporarse a la economía mundial, no solo implica comprar los bienes y 
servicios de mejor precio y calidad que se ofrecen en el mercado 
internacional, o vender las mercancías y servicios nacionales a todos los 
clientes, sino estar acorde con todos los procesos y avances que ello 
implique. Los pequeños y medianos productores se enfrentan a nuevos 
mercados en los cuales difícilmente se puede triunfar si no se toman las 
precauciones y medidas necesarias para hacerse competitivos y sobrevivir a 
la fuerte competencia. 
Problemas que van desde el desconocimiento de las normas de exportación, 
los estímulos ofrecidos y que les benefician, hasta las oportunidades que se 
les presentan en el mercado internacional. 
Una estructura de costos que permita explotar en el producto sus máximas 
posibilidades competitivas, en el plano de la adopción de un método de 
costeo adecuado. 
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>ttáv ;,rttcht-ado se }imitan al empleo del término FOB, no 
atreviéndose a utilizar otros términos que pueden significar mayor valor a su 
exportación. La presente investigación apunta a resolver estos problemas de 
presentando una información puntualizada de los pasos a 
seguir, dando respuesta a los siguientes interrogantes ¿Beneficiará esta 
investigación a la microempresa de calzado 4Caizado Glendys".? ; 
la implementación del método de costeo directo en los 
estándares de productividad de la microempresa de calzado "Calzado 
Giendys"?; ¿Será el mercado Estadounidense una buena alternativa para la 
comercialización de calzado para damas?; ¿Beneficiará en realidad este 
proyecto a las personas interesadas en el mismo? 
0.2 ESTADO DE DESARROLLO O ANTECEDENTES 
Existen evidencias que nos enseñan que la historia del zapato' comienza a 
partir del año 10.000 a.C., o sea, al final del periodo paleolítico (pinturas de 
esta época en cuevas de España y sur de Francia, hacen referencia al 
calzado).Entre los utensilios de piedra de los hombres de las cuevas, existen 
diversas de estas que servían para raspar las pieles, lo que indica que el arte 
de curtir el cuero es muy antiguo. En los hipogeos (cámaras subterráneas 
utilizadas para entierros múltiples) egipcios, que tiene la edad entre 6 y 7 mil 
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años, fueron descubiertas pinturas que representaban los diversos estados 
de la preparación del cuero y de los calzados. En los países fríos, el mocasín 
es el protector de los pies y en los países más calientes, la sandalia aún es la 
más utilizada. Las sandalias de los egipcios eran hechas de paja, papiro o 
entonces de fibra de palmera. 
Era común caminar descalzo y llevar las sandalias colgadas utilizándolas 
sólo cuando fuera necesario. Se sabe que apenas los nobles de la época 
poseían las sandalias. Incluso un faraón como Tutancamon, usaba calzados 
como sandalias y zapatos de cuero más sencillo (a pesar de los adornos de 
oro). 
En Mesopotamia eran comunes los zapatos de cuero crudo, amarrados a los 
pies por tiras del mismo material. Los coturnos eran símbolos de alta posición 
social. Los Griegos llegaron a lanzar moda como la de modelos diferentes 
para el pie izquierdo y derecho. 
En Roma el calzado indicaba la clase social y, los cónsules por ejemplo 
usaban zapatos blancos, los senadores zapatos marrones prendidos por 
cuatro cintas negras de cuero atadas con dos nudos, y el calzado tradicional 
de las legiones eran los botines que descubrían los dedos. 
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En la edad media, tanto los hombres como las mujeres usaban zapatos de 
cuero abiertos que tenían una forma semejante a las amarradas delante y al 
lado. El material más corriente era la piel de cabra. 
La padronización de la numeración era de origen inglesa. El rey Eduardo 
(1272 —1307) fue quien uniformizó las medidas. La primera referencia 
conocida de la manufactura del calzado en Inglaterra es de 1642, cuando 
Thomas Pendditon proyectó 4000 pares de zapatos y 600 pares de botas 
para el ejército. Los movimientos militares de esta época iniciaron una 
demanda sustancial de botas y calzados. A mediados del siglo XIX 
comienzan a aparecer las máquinas para auxiliar en la confección de los 
calzados, pero solamente la máquina de costura pasó a ser más accesible. A 
partir de la cuarta década del siglo XX, grandes cambios comienzan a 
sucederse en las industrias del calzado; como el cambio de cueros por 
gomas y también materiales sintéticos, principalmente en los calzados 
infantiles y femeninos. 
El comercio internacional data de los orígenes de la civilización; con el 
transcurrir de los años el transporte de mercadería se hizo más abundante y 
complicado lo que originó algunos problemas debido al daño o pérdida de 
mercadería. A raíz de que no existía una legislación en materia de comercio 
internacional, eran los usos y costumbres los que regulaban los derechos y 
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obligaciones de las partes que intervenían en la compraventa. A causa de 
que los usos y costumbres variaban de un país a otro y a que los agentes 
participantes hacían una interpretación diferente de estos es que se vio la 
necesidad de uniformar normas mediante las cuales se pudiera interpretar 
las disposiciones utilizadas en los contratos de compraventa internacional. 
Las reglas para la interpretación de los términos comerciales fueron creadas 
en 1936 en el congreso de Berlín de la Cámara de Comercio Internacional. 
Para su creación la cámara se basó en el hecho de que en principio los 
contratos de los bienes vendidos y comprados internacionalmente carecían 
de regulaciones uniformes que permitieran una adecuada interpretación de 
las condiciones u obligaciones de los agentes participantes, lo cual daba 
origen a una serie de conflictos entre ellos. 
Los INCOTERMS de 1936 fueron revisados y actualizados en 1953. Este 
proceso de revisión continuó en los años 1967, 1976, 1980 y 1990. En 
general estas revisiones han servido para incorporar nuevas cláusulas con el 
fin de estar al día con las prácticas comerciales. 
Z.3-...1.7tro del pensum del programa de economía, a nivel de asignatura se 
elaboró una estructura de costos y cotización internacional del producto en 
Z9 
1.blutVia, basados en conocimientos básicos dictados por el profesor Carlos 
Padilla. 
A nivel de estudios de grados en el programa de ewiluanía 
Internacional de la universidad del Magdalena se han presentado los 
siguientes proyectos: 
"Estructura de Costos y Cotización Internacional para 
confeccionadas en Colombia según Incoterms 2000", elaborada por los 
economistas Carlos Flores, Elvis Orozco y Mónica Zulbarán, fue principal 
objetivo fa-c". 
4.- Diseñar una estrategia comercial en función de las necesidades de vestir 
del consumidor final, que permite exportar y posicionar exitosamente una 
prenda de excelente calidad en el mercado de México D. F. Y 
diferenciarlas de la competencia nacional e internacional. 
"Estructura de Costos y Cotización Internacional para el producto Edible 
según Incoterms 2000 en el D.T.C.H. de Santa Marta" realizado por las 
economas Nazis, Roa y Lorena Páez Valle; su principal objetivo fue: 
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término FOB debido al desconocimiento de los Incoterms. 
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4, Diseñar y desarrollar una estructura de costos para el producto edibles 
según los Incoterms 2000, con el fin de proporcionar herramientas 
básicas para los pequeños empresarios productores de Edibie 
Se suma a esta lista de trabajos de grados el estudio planteado y sustentado 
por los economistas Carlos López Noriega, Jesús Mendoza Gutiérrez y Nelly 
Ayola Restrepo, titulado "Estructura de Costos y Productividad de las 
empresas productoras de Banano, en el municipio de Aracataca", donde 
concluyeron: 
Las causas de la crisis bananera se fundamentaba en el cambio 
estructural del mercado internacional, los bajos precios internos de 
compra de las empresas comercializadoras, la reevaluación cambiaría y 
la inseguridad. 
Otra investigación es "Distribución Física internacional del Banano según 
Incoterms EX — WORK, FOB, DDP" por Margarita Posada y Oscar Peralta 
Figueroa donde se concluyo. 
4, Que un gran número de productores bananeros exportaban bajo el 
A nivel de investigación docente se cuenta con el estudio elaborado por los 
docentes Carlos Padilla y Rigo Murgas "Costos, Precios y Cotizaciones para 
exportar café de Colombia a Suecia 1996"que sustenta: 
4:- Que el precio es el elemento "Punta de Lanza" para penetrar en un 
mercado y que para su fijación debe tenerse en cuenta ciertos elementos 
eminentemente contables que intervienen en la liquidación de un precio 
realista de exportación. 
0.3 MARCO TEÓRICO CONCEPTUAL 
Hechos como la inundación del mercado colombiano de bienes importados a 
raíz del proceso de globalización iniciado en 1991 con la apertura 
económica, incentivaron el crecimiento del comercio exterior colombiano 
como respuesta al déficit continuo de la balanza comercial, el cierre de 
numerosas empresas que no estaban preparadas para enfrentar la entrada 
masiva de nuevos productos y el consecuente incremento del desempleo en 
los últimos años, entre otros aspectos negativos de la economía nacional. 
Así, aprovechando oportunidades de mercados ampliados por la suscripción 
a diferentes acuerdos comerciales, el gobierno colombiano ha venido 
haciendo énfasis en la formulación de políticas de mercadeo internacional 
tendientes al incremento y diversificación de la oferta productiva exportable 
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con la utilización de instrumentos facilitadores de la labor exportadora que 
consoliden y estimulen su desarrollo entre ellos se encuentran. 
0.3.1 LEY MARCO DE COMERCIO EXTERIOR COLOMBIANO 
"Ley 7a de 16 de enero de 1991", estableció los criterios generales de política 
de comercio exterior; algunos de sus objetivos son": 
Impulsar la internacionalización de la economía colombiana para 
lograr un ritmo creciente y sostenido de desarrollo. 
Impulsar la modernización y la eficiencia de la producción local, para 
mejorar su competítividad internacional y satisfacer adecuadamente 
las necesidades del consumidor. 
Apoyar y facilitar la iniciativa y la gestión de distintos agentes 
económicos en las operaciones de comercio exterior. 
Coordinar las políticas en materia de comercio exterior con las 
políticas arancelaria, cambiaría y fiscal. 
Para el logro de tales objetivos, la ley Marco creó: 
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<- El Consejo Superior de Comercio Exterior: 
4: El Ministerio de Comercio Exterior: 
El Banco de Comercio Exterior: es una entidad mixta vinculada al Ministerio 
de Comercio Exterior creada con el Decreto 2505 de 1991, cuya misión es 
contribuir significativamente a la expansión sostenida y a la creciente 
competitividad. 
PROEXPORT entidad que promueve las exportaciones colombianas, con 
apoyo y accesoria integral a los empresarios nacionales, en sus actividades 
de mercadeo internacional, mediante servicios que facilitan el diseño y 
ejecución de un Pian Exportador. 
0.4 LEY DE PREFERENCIAS ARANCELARIAS ANDINAS 
El Andean Trade Preference Act, ATPA, o Ley de Preferencias Arancelarias 
Andinas, es el componente comercial del programa de la Guerra contra las 
Drogas que el Presidente George Bush expidió el 4 de diciembre de 1991. La 
Ley se hizo efectiva a partir de julio de 1992, cuando el Presidente Bush 
designó a Colombia y Bolivia como elegibles para ser beneficiarios del ATPA. 
El mismo privilegio fue extendido posteriormente a Ecuador (abril de 1993) y 
a Perú (agosto de 1993) por el Presidente Bill Clinton. 
El objetivo principal del ATPA es la estimulación y creación de alternativas de 
empleo para sustituir la producción y tráfico ilícito de drogas, a través de la 
diversificación y aumento del comercio entre los países andinos y los 
Estados Unidos. Lo anterior se basa en el principio de la responsabilidad 
compartida: el problema mundial de las drogas requiere cooperación de los 
países consumidores, proporcional a los esfuerzos realizados por los países 
andinos en la lucha contra el tráfico y producción de drogas ilícitas. 
El ATPA ofrece un mayor acceso al mercado estadounidense a través de la 
eliminación de barreras arancelarias para aproximadamente 5600 productos 
(alrededor del 65% del universo arancelario colombiano) y a través de 
normas de origen menos restrictivas que las que se aplican al Sistema 
General de Preferencias Arancelarias (GSP) y varios acuerdos comerciales 
suscritos por Estados Unidos. Entre los principales productos cobijados por 
estas preferencias desde 1991 se encuentran las flores, los pigmentos, las 
cerámicas, algunos confites, etc. 
La Ley, en su versión original, no otorgaba dichas preferencias a ciertos 
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productos como: textiles y confecciones sujetos a acuerdos textiles; calzado, 
excepto de caucho o plástico con tiras y calzado desechable; atún preparado 
o conservado en envases herméticamente cerrados, petróleo o cualquiera de 
sus derivados; relojes y sus partes; ciertos azúcares; ron y tafia. 
De otra parte, para algunos productos como bolsos de mano, artículos de 
viaje, artículos planos y guantes de trabajo, de cuero, la Ley disponía una 
rebaja parcial del derecho arancelario. Cabe anotar que la Ley de 
Preferencias Arancelarias Andinas por sí misma no incluía limitaciones 
cuantitativas a las exportaciones de productos originarios de los países 
beneficiarios. 
0.5 BACS - COALICIÓN EMPRESARIAL ANTI- CONTRABANDO 
El BASC (Business Anti-Smuggling Coalition) es un programa de 
cooperación entre el sector privado y organismos nacionales y extranjeros, 
apoyado por el Servicio de Aduanas de los Estado Unidos, creado para 
fomentar un comercio internacional seguro. 
Este programa voluntario promueve y apoya el fortalecimiento de los 
estándares de seguridad y protección del comercio internacional y en 
consecuencia agiliza los procedimientos de inspección de aduanas. El 
objetivo primordial es promover dentro de sus asociados el desarrollo y 
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ejecución de acciones preventivas destinadas a evitar el contrabando de 
mercancías, narcóticos y terrorismo a través del comercio legítimo. 
0.6 COSTOS Y MÉTODOS DE COSTEO 
0.6.1 Costos 
Son todas aquellas erogaciones en que incurre la empresa y que están 
relacionadas con la función de producción; es decir, la materia prima directa, 
la mano de obra directa y los cargos indirectos. Estos costos se incorporan a 
los inventarios e materias primas, producción en proceso y artículos 
terminados. Existen dos métodos que nos permiten determinar los costos de 
producción de una empresa, los cuales son: 
0.6.2 Método de costeo directo 
Método de la contabilidad de costos que se basa en el análisis del 
comportamiento de los costos de producción y operación, para clasificarlos 
en costos fijos y costos variables, con el objeto de proporcionar suficiente 
información relevante a la dirección de la empresa para su proceso de 
planeación estratégica. 
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0.6.3 Costos fijos. Son aquellas erogaciones que no están asociadas con 
la producción. Se producen así estén paralizadas las empresas. Entre 
ellos tenemos los sueldos del personal administrativo, los servicios 
públicos de oficinas. 
0.6.4 Costos variables. Son aquellas erogaciones que están asociadas 
directamente con la producción o la venta del producto. Entre ellos 
está la materia prima, los servicios públicos del sector de producción, 
etc. 
0.6.4.1 Costos mixtos. Son aquellos que presentan características 
comunes a los dos costos anteriores; que una parte se puede 
llevar al área del producto y otra parte al área de la empresa. 
0.6.4.2 Margen de contribución. Es el rubro que la empresa obtiene de 
deducir de las ventas el costo directo o variable del producto. A 
este valor no se le puede considerar como una utilidad; la razón es 
que de ese excedente la empresa deberá cubrir los costos fijos y la 
utilidad antes de impuestos. 
0.6.4.3 Punto de equilibrio. Es el punto que le permite al productor 
establecer el volumen de ventas necesarias para cubrir sus costos 
fijos. Es decir, en este punto no existe ni pérdida ni ganancias. 
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0.6.5 Método de costeo por absorción. 
Este método es un enfoque tradicional para el costeo de la producción, en el 
que todos los costos de fabricación, ya sean fijos o variables se le cargan 
como costos del producto. 
0.6.5.1 Costos Indirectos: Son aquellos que intervienen de manera 
directa en la fabricación de un bien. Son directamente 
proporcionales al volumen de venta. 
0.6.5.2 Costos directos: Son aquellos que intervienen indirectamente en 
la fabricación del producto. 
0.6.5.3 Gastos: Son todas las erogaciones en que incurre la empresa 
estén ligadas o no en el proceso de producción. 
0.6.5.4 Utilidad Bruta: Es el rubro que se obtiene al deducir de las ventas 
el costo del producto vendido. 
39 
biSTRIBUCIÓN FISICA INTERNACIONAL 
Es la disciplina que estudia el conjunto de actividades que sz. 
desarrollar y que están destinadas a ordenar el movimiento del producto 
desde el final de la línea de producción hasta el punto de utilización o 
consumo. Por lo general la mitad de los costos de la venta al mayoreo 
destinan al transporte y almacenamiento del producto. 
0.8 INCOTERMS 
Establecen reglas internacionales que permiten interpretar y solucionar los 
problemas derivados de un conocimiento impreciso de las prácticas 
comerciales utilizadas en los países del comprador y vendedor, según las 
Reglas Oficiales de la Cámara de Comercio Internacional (CCI), para la 
interpretación de los términos comerciales INCOTERMS 2000. 
0.8.1 EXW (Ex Works) (En Fábrica) ... lugar convenido — 
El vendedor se obliga a poner a disposición del comprador en su 
establecimiento o lugar convenido (p.e. fábrica, taller, almacén, etc.), sin 
despacharla para la exportación ni efectuar la carga en el vehículo receptor, 
concluyendo sus obligaciones. 
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0.8.2 FCA: Free Carrier (Franco Transportista) ... lugar convenido 
Free Carrier establece que el vendedor debe entregar la mercancía a un 
transportista designado por el comprador en el lugar previamente convenido 
por ambos. Si el comprador no ha indicado ningún punto específico, el 
vendedor puede escoger dentro del lugar o zona estipulada el punto donde el 
transportista se hará cargo de la mercancía. 
0.8.3 FOB (Free on Board) (Franco al costado del buque)... puerto de 
carga convenido- 
El vendedor tiene la obligación de cargar la mercancía a bordo del buque en 
el puerto de embarque especificado en el contrato de venta. El comprador 
selecciona el buque y paga el flete marítimo. La transferencia de riesgos y 
gastos se produce cuando la mercancía rebasa la borda del buque. El 
vendedor se encarga de los trámites para la exportación. 
0.8_4 CFR (Cost and Freight) (Costo y Flete) ... puertu ,ak,414.1 
convenido — 
Ize..p&I -paga los gastos de transporte y otros necesarios para que la 
mercancía llegue al puerto convenido, si bien el riesgo de pérdida o daño de 
41 
:a mercancía se tramite de vendedor a comprador una vez haya sido 
entregada esta a bordo del buque en el puerto de embarque y haya 
traspasado la borda del mismo. También exige que el vendedor despache la 
mercancía de exportación. El seguro es a cargo del comprador. 
0.8.5 CIF (Cost, Insurance and Freight) (Costo, Seguro y Flete) ... 
puerto de destino convenido - 
El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CFR, si bien, además, 
ha de contratar y pagar la prima del seguro marítimo de cobertura de la 
pérdida o daño de la mercancía durante el transporte, ocupándose además, 
del despacho de la mercancía en aduana para la exportación. 
0.8.6 DES (Delivered ex Ship) ( Entrega sobre Buque)... puerto de 
destino convenido — 
La mercancía es puesta por el vendedor a disposición del comprador a 
bordo del buque, en el puerto de destino convenido, sin llegar a despacharla 
en aduana para la importación. El vendedor asume los costes y riesgos de 
transportar la mercancía hasta el puerto de destino, pero no de la descarga. 
Solo se usa cuando el transporte es por mar. 
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0.8.7 DEQ (Delivered ex Quay) (Entrega sobre el muelle) Puerto de 
destino convenido... - 
El vendedor cumple su obligación de entrega cuando pone la mercancía a 
disposición del comprador sobre el muelle y una vez descargada, en el 
puerto de destino convenido. En este término es el comprador el obligado a 
realizar el despacho aduanero de la mercancía para la importación. Solo es 
usado en transporte marítimo. 
0.8.8 DAF (Delivered at Frontier) (Entrega a frontera) ... lugar 
convenido- 
El vendedor cumple su obligación, cuando, una vez despachada la 
mercancía en la aduana para la exportación la entrega en el punto y lugar 
convenidos de la frontera, antes de rebasar la aduana fronteriza del país 
y sin responsabilidad de descargarla. Es de vital importancia que 
sea definido con precisión el "término" frontera. 
0.8.9 CPT (Carriage Paid to) (Transporte Pagado Hasta) ... lugar de 
destino convenido — 
El vendedor contrata y paga el flete de transporte de la mercancía hasta el 
lugar de destino convenido. El riesgo de pérdida o daño se transfiere del 
vendedor al comprador cuando la mercancía ha sido entregada a la custodia 
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del primer transportista designado por el vendedor, caso de existir varios. El 
despacho en aduana de exportación lo realiza el vendedor. 
0.810 CIP (Carriage and insurance Paid to) (Transporte y Seguro 
Pagado Hasta) ... lugar de destino convenido — 
Este término obliga al vendedor de igual forma que el CPT y además debe 
contratar el seguro y pagar la prima correspondiente, para cubrir la pérdida o 
daño de la mercancía durante el transporte, si bien, solo está obligado a 
contratar un seguro con cobertura mínima. 
0.8.11 DDU (Delivered Duty Unpaid) (Entrega derechos no pagados) ... 
lugar de destino convenido — 
El vendedor entrega la mercancía al comprador en el lugar convenido del 
país del comprador, no despachada para la aduana de importación y no 
descargada de los medios de transporte, a su llegada a dicho lugar. 
El término DDU puede utilizarse en cualquier medio de transporte. 
El vendedor debe asumir todos los gastos y riesgos relacionados con llevar 
la mercancía hasta el lugar convenido. El comprador ha de pagar 
cualesquiera gastos adicionales y soportar los riesgos en caso de no poder 
despachar la mercancía en aduana para su importación a su debido tiempo. 
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02.12 DDP (Delivered Duty Paid) (Entrega Derechos Pagados) ... lugar 
de destino convenido - 
En este término el vendedor realiza la entrega de la mercancía al comprador, 
despachada para la importación y no descargada de los medios de 
transporte a su llegada al lugar convenido del país de la importación. El 
vendedor asume todos los gastos y riesgos, incluidos derechos, impuestos y 
otras cargas por llevar la mercancía hasta aquel lugar, una vez despachada 
en aduana para la importación.i  
0.9 JUSTIFICACIÓN 
"En los años setenta, se emprendió una nueva estrategia que fue la 
diversificación de productos, que involucraba otro tipo de bienes que son los 
de exportación de productos naturales no renovables; además de aquellos 
que requieran consolidar su producción y ganar un puesto en el mercado 
basados en la competencia en el ámbito mundial, en productos agrícolas 
diferentes al café y algunos productos manufacturados"2 
Lo expuesto anteriormente. despertó el interés de tomar el calzado como 
pilar de estudio en esta investigación; pues es un producto que abarca todos 
www.geocities.com  
2 BONILLA, Ricardo. Exportaciones menores Y su competitividad en el periodo 1965 —1990. 
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los mercados, se puede considerar como un producto indispensable a nivel 
mundial. 
En la ciudad de Santa Marta existen pequeños productores que se dedican 
a la elaboración este producto, pero de forma artesanal; bajo este criterio se 
hace necesario abordar el tema de la estructura de costos y cotización 
internacional, que les permita obtener una orientación sobre la metodología 
que deben seguir para el calculo correcto de los costos en que incurren al 
momento de iniciar su producción, y los pasos a seguir para presentar una 
adecuada cotización que refleje un precio competitivo para aquellos que 
pretendan incursionar en el mercado internacional. 
Una investigación de esta trascendencia, beneficia principalmente al señor 
Aroldo Curiel, propietario de Calzado Glendys, microempresa productota del 
calzado que se pretende exportar permitiéndole organizar sus costos 
correctamente. Además, a la Universidad del Magdalena porque le permitirá 
aumentar su material de estudio referente a este tipo de investigaciones y así 
ofrecer a sus estudiantes, profesores y personas particulares una información 
amplia acerca del proceso de exportación. 
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0.10 OBJETIVOS 
0.10.1 OBJETIVO GENERAL 
Establecer y determina la estructura de costos de producción y de 
comercialización Internacional para el calzado para damas tipo sandalias 
según Incoterms, como una herramienta de referencia y apoyo los a 
pequeños y medianos productores que deseen ingresar a los mercados 
internacionales. 
0.10.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
Establecer los costos de producción en los que incurre Calzado 
Glendys en la elaboración del producto. 
-4.'• Aplicar los métodos de costeo directo y por absorción, para tomar el 
más adecuado. 
Construir la hoja de cálculo para la cotización internacional basadas 
en los términos de lncoterms. 
‹. Identificar el punto de equilibrio para la producción de Calzado 
Glendys en cada uno de los términos de exportación. 
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* Elaborar los estados de resultados comparativos basados en los 
términos de Incoterms. 
0.11 FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE LAS HIPÓTESIS 
0.11.1 HIPÓTESIS GENERAL 
Si se tiene el conocimiento adecuado de la estructura de costos de 
producción y comercialización para los mercados internacionales, entonces, 
se ampliará la posibilidad de penetrar en el mercado internacional con un 
mayor grado de competitividad. 
0.1t2 HIPÓTESIS DE TRABAJO 
.1 La estructura de costos le permite a las pequeñas y medianas empresas 
una mejor determinación del precio y consiguiente mayor competitividad 
en el mercado. 
d.:- Al aplicar el método adecuado para la determinación de los costos de 
producción, le permitirá a los microempresarios identificar los costos de 
mayor relevancia en el proceso productivo para asi ejercer un mejor 
control sobre estos. 
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•  





Al tener un conocimiento sobre las leyes y términos de exportación, se 
puede presentar una oferta exportable que satisfaga las necesidades del 
mercado internacional en cuanto a precio y calidad. 
Si se tiene una guía clara y precisa sobre la estructura de costos y la 
cotización internacional, entonces los pequeños y medianos empresarios 
y personas naturales que deseen incursionar en el sector de las 
importaciones tendrán una base sólida para realización de sus metas. 









LEYES Y TERMINOS 
DE EXPORTACIÓN 
V 
COTIZAC óN DE 
OFERTA 
EXPORTABLE 
0.13 DISEÑO METODOLÓGICO SEGÚN LA NATURALEZA DE LA 
INVESTIGACIÓN 
El diseño metodológico según la naturaleza de la investigación es de tipo 
descriptivo, con un diseño no experimental. Cuyo propósito es la elaboración 
de una estructura de costos y cotización internacional de calzado para 
damas tipo sandalias. Se pretende que esta investigación sirva de apoyo a 
los pequeños y medianos productores y personas naturales que pretendan 
incursionar en el mercado internacional. 
En otras palabras este estudio, presenta un panorama del estado de dichas 
variables con miras a analizar los resultados que se deriven de ellas. 
0.14 SELECCIÓN Y MEDICIÓN DE LAS VARIABLES DE ANÁLISIS 
Atendiendo a los objetivos del presente estudio, se determinaron las 
siguientes variables teniendo en cuenta la relevancia que tienen dentro de 
una estructura de costos y cotización internacional: 
0.15 Variables 
4, Costos de producción 
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Costos de comercialización para la exportación 
EX —W, FAS, FOB, CFR, CIF, DDP 
0.15.1 Operacionalización de las variables 
Cuadro 1 Variables Indicadores y Cuantificadores de la estructura de costos 
y cotización internacional de sandalias para dama 
VARIABLES INDICADOR CUANTIFICADOR 
Costo de producción Materiales 
 
Mano de obra 
Costos generales de 
fabricación 
Costos de Exportación 









FOB Costo FAS 
 
Costos portuarios 
DEX y otros documentos 
de exportación 
Costos aduaneros 




CIF Costo CFR 
Seguro internacional 
US$,% 
Valor: EX - W, FAS, FOB, 
CFR, CIF 
Precios Ex — W, FAS, 
FOB, CFR, CIF 
Cantidad de productos 
exportados 
Tasa de cambio 
Devaluación 
US$,% 
Fuente: PADILLA, Carlos. Apuntes de Costos, Precios y cotización internacional. 
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0.16 DETERMINACIÓN DEL ESPACIO GEOGRÁFICO Y TEMPORAL 
DEL ESTUDIO 
0.16.1 Universo geográfico 
La investigación se realizó en el D.T.C.H de Santa Marta, capital de 
departamento del Magdalena, República de Colombia. Sus coordenadas 
geográficas son 110  15' 45" Latitud Norte y 740 
 13' 45" Latitud Oeste. Se 
encuentra a tan solo cuatro (4) metros sobre el nivel del mar, con una 
temperatura media de 28° C x,con una población de 398.368 habitantes. 
Limita el norte con el Mar Caribe; al oriente con el departamento de la 
Guajira; al sur con los municipios de Aracataca y Ciénaga; AL occidente con 
el Mar Caribe. Está bañada por los dos Gaira, Manzanares, Piedras, 
Mendihuaca, Guachaca, Burítaca, Don Diego y Palomino, Cuenta con bahías 
importantes como Gaira, Santa Marta y Taganga. 
La ecología se constituye en uno de los principales atractivos de Santa 
Marta. Custodiada por la Sierra Nevada de Santa Marta cuenta con una 
extraordinaria diversidad de paisajes, así como la flora y la fauna, que la 
convierten en un sitio obligado para los amantes de la naturaleza. 
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Sumado a todo esto, Santa Marta cuenta con un Terminal marítimo de gran 
calado, transporte ferroviario de carga, Terminal de transporte terrestre y 
telecomunicaciones a todo el mundo. 
Su ubicación frente al Mar Caribe y la profundidad y la seguridad de su 
bahía, permiten que Santa Marta sea considerada en la actualidad como uno 
de los puertos colombianos más importantes. 
En sus muelles tiene lugar una intensa actividad mercantil que jalona en gran 
escala el crecimiento de la ciudad_ Produrin-s como el banano proviene de la 
Zona Bananera del Magdalena, el café de la Sierra Nevada de Santa Marta, 
entre otros; tienen en este puerto su puerta de salida para llegar al mundo y 
establecer una dinámica comercial que mueve las importaciones y 
exportaciones. 
El puerto está localizado en uno de los extremos de la bahía de Santa Marta 
y desde el MORRO o Faro de la ciudad vigila silencioso la llegada y salida de 
barcos que traen de la mano progreso y desarrollo. Cerca de sus 
instalaciones, pequeñas elevaciones montañosas brindan una hermosa 
panorámica de la ciudad, permitiendo descubrir desde una óptica distinta la 
inmensidad de su belleza. 
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O.162 Universo temporal 
El estudio de Costos y Cotización Internacional según INCOTERMS 2000 
Para el producto Sandalias para dama elaborado en el D. T. C. e H. De 
Santa Marta se realizará teniendo como base la estructura de Costos y 
Precios para el año 2004. 
0.17 FORMA DE OBSERVAR LA INFORMACIÓN 
En la recolección de la información primaria para esta investigación se hizo 
necesaria una observación mixta que combinará una observación exhaustiva 
y una parcial, necesarias para este tipo de investigaciones, La observación 
exhaustiva y una parcial, necesarias para este tipo de investigaciones. La 
observación exhaustiva permitió recopilar material a través de todos los datos 
relacionados con una estructura de costos y cotización internacional según 
incoterms 2000. Gracias a este material se establecieron las diferentes 
variables que intervienen en la estructura de costos y cotización. Por su 
parte, la observación parcial permitió reunir la información a través de una 
entrevista realizada al propietario de la empresa CALZADO GLENDYS, 
objeto de estudio quien nos proporcionó la información necesaria acerca de 
los costos de producción de sandalias para dama. Así como la obtenida 
mediante las Sociedades de Intermediación Aduanera (SIA), La Sociedad 
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r,:rtuaria de Santa Marta, las Navieras entre otras entidades involucradas 
directamente con el comercio exterior en la ciudad. 
0.18 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS A UTILIZAR PARA Lík 
RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 
Para la recolección de la información se utilizarán dos Fuentes: Fuentes 
primarias y Fuentes secundarias 
0.171 Fuente primaria 
Son aquellos datos obtenidos ya sea por entrevista directa, mediante la 
utilización de cuestionarios, o como resultado de la observación directa, esta 
es una técnica muy utilizada en estudios de carácter científico o 
investigaciones de mercado. Se hace necesario utilizar esta fuente a través 
de la entrevista realizada al propietario de CALZADO GLENDYS y a los 
directos relacionados con la actividad del comercio exterior en la ciudad. 
0.17.2 Fuente secundaria 
Son aquellos datos que han sido procesados por otras personas. Para esta 
investigación se hace necesario utilizar esta fuente porque aporta 
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información necesaria a este tema. Dentro de esta fuente se encuentran 
tesis, libros, revistas, Internet, entre otros. 
0.17.3 Técnicas y procedimiento de análisis 
La información obtenida debe ser seleccionada, organizada, resumida y 
analizada, aplicando para ello adecuadas técnicas. Luego se procederá al 
análisis del resultado donde se tendrá en cuenta la formulación de los 
objetivos de la investigación y de las hipótesis establecidas. 
Una vez resumida, se organiza la información que tiene como finalidad 
presentar en forma ordenada las características del problema en estudio, de 
tal manera que permita obtener una visión de conjunto que facilite el 
desarrollo del estudio. 
Del tipo de estudio, las técnicas de análisis estarán apoyadas en 
procedimientos como la estructura de costos y la hoja de cálculo de 
cotización internacional. 
0.19 LIMITACIONES 
Las limitaciones durante la realización de la estructura de costos y cotización 
internacional de sandalias para dama son las siguientes: 
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La poca existencia de cotizaciones internacionales de productos no 
tradicionales. 
La tardanza en atención y la entrega de la información por parte de las 
entidades relacionadas con el comercio exterior. 
0.20 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
Cuadro 2 Cronograma de Actividades 
ACTIVIDADES 
2003 2003 2003 2004 2004 
OCT NOV DIC ENE FEB 
Recolección de la información 
primaria y secundaria 
Análisis de la información 
recolectada 
Desarrollo y presentación del primer 
informe 
Corrección y presentación del 
segundo informe 
Entrega de Memoria de Grado 
Sustentación 
Fuente: Los autores 
0.20.1 ACTIVIDADES DEL CRONOGRAMA 
Recolección de la Información primaria y secundaria: Consiste en la 
obtención de la información relacionada con el tema de estudio. Se inicia 
la recolección de la información primaria con la visita a la empresa 
"CALZADO GLENDYS", con el fin de entrevistar a su propietario y 
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recopilar los datos sobe los costos de producción del las sandalias. Para 
la Información secundaria, se procedió a buscar documentos e 
investigaciones relacionadas con la estructura de costos y la cotización 
internacional, a través de las páginas de Internet, textos bibliográficos, 
revistas económicas entre otros. 
Análisis de la información recolectada: Se procede a la importancia de 
la información recolectada con el propósito de evitar errores u omisiones. 
Desarrollo y presentación del primer informe: En esta etapa se 
entrega un informe o borrador que contenga los primeros avances de la 
investigación. 
Corrección y presentación del segundo informe: En esta ct 
entrega un informe o borrador que contenga los primeros avances de la 
iiivestigación. 
<- Corrección y presentación del segundo informa. Gs •..4 
acatan las sugerencias de los evaluadores para hacer los ajustes 
necesarios para la presentación final. 
,••••1 
••••• 
Entrega de memoria de grado: Etapa final de la investigación. En esta 
etapa se compilan todas las sugerencias para dar paso al resultado total y la 
culminación de la investigación. 
Sustentación: se procederá a sustentar con veracidad y certeza el 
conocimiento que se tiene de la investigación para luego ser evaluado por 
los respectivos jurados. 
0.21 PRESUPUESTO 
Tabla 1 Presentación del Presupuesto 
$7.479,000 
1. Personal 
1,1 Director Tesis 
1/8 de tiempo completo, $250.000 
x 9 meses) 
$2.250.000 
1.2 Jurados 
(1/16 de tiempo completo, 




 salario mínimo, $165500 x 9 
meses x 2) 
$2.979.000 
Materiales y equipos $810.000 
2.1 Materiales bibliográficos $90.000 
2.2 xerocopias $50.000 
2.3 Papelería 100.000 
2.4 Disquetes / CD 70.000 
2.5 Servicio de computador 500.000 
Gastos Generales $750.000 
31 Transporte urbano 400.000 
3_2 Reproducción y empaste 350.000 
Subtotal $4.500.000 $810.000 $3.729.000 $9.039.000 
Imprevistos (5%) 451950 
TOTAL $9.490.950 
Porcentajes 50.0% 8.9% 41.2% 100% 
Fuente: Los autores 
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1. COSTOS Y DETERMINACIÓN DEL PRECIO PARA EXPORTAR 
1.1 CONCEPTO DE COSTO Y MÉTODOS DE COSTEO 
Los costos juegan un papel importante en el proceso de la toma de decisión 
para la fijación de precio de un precio de exportación. El objetivo es la 
obtención del máximo beneficio y para ellos, el concepto de costo es 
relevante en la planeación, el control y su evaluación, de ahí la necesidad de 
manejar una definición correcta que exprese su verdadero contenido. 
En cuanto a los métodos de costeo en términos de estrategia de costos, la 
primera gran decisión que la empresa debe tomar, es la que se refiere a cuál 
de las doctrinas y fundamentos básicos va a utilizar para calcular y registrar 
sus costos. De esta decisión depende la mayor o menor posibilidad de entrar 
en un mercado externo para competir en él y conservarlo. 
Los métodos de costeo son el costeo absorbente o costo total y el costeo 
directo o variable. 
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1.1.1 Costeo por absorción. 
La doctrina del costo por absorción supone que la empresa que aplica sus 
principios, puede ser dividida, a fines del costo, en tres actividades básicas. 
Ellas son: La actividad de producción, la actividad de comercialización y la 
actividad administrativa. Supone además que cada una de estas actividades 
puede ser ejecutada en forma separada. 
La empresa tendrá así, gastos de producción, gastos de comercialización y 
gastos administrativos, ocasionados por tres actividades primarias o básicas. 
Pero, existe otra actividad superior, que se presupone, normaliza, coordina y 
evalúa las anteriores y que también ocasiona gastos. Esto se reportan 
proporcionalmente a cada una de las actividades básicas. La doctrina de 
costos por absorción supone lógico lo anterior, pues la dirección superior 
existe y se realiza, en la medida que planifique, coordine y evalúe, 
incrementando sus gastos en proporción a la dedicación, que la dirección 
superior les ha entregado. 
Los costos por absorción, son una doctrina para lo cual todos los 
desembolsos y compromisos de la empresa deben cargarse o imputarse a 
los productos fabricados. 
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Esto ocasiona la necesidad de identificar cada gasto de la empresa y 
determinar su mayor facilidad de imputación a los productos. Esta es la 
razón por la cual esta doctrina clasifica los gastos en directos e indirectos, 
según su mayor o menor facilidad de identificación e imputación de aquellos, 
en los artículos producidos. Esto se ve claramente en los gastos de 
producción, los cuales se subclasifican en materia prima directa — mano de 
obra directa y gastos indirectos de fabricación. 
El término "Absorción", significa aquí, la conveniencia de que todos los 
gastos de toda la empresa se apliquen o imputen a los productos, sea ello 
hecho en forma contable cual es el caso del costo de fabricación, o 
extracontable en el caso de los gastos administrativos y gastos de 
comercialización. El producto absorbe entonces, todos los gastos de la 
empresa, esto en una formula, puede representarse así: 
Gastos TotalesdelaEmpresa = CostoUnitarioTotod 
Por otra parte, la doctrina del costo directo solo considera dos "áreas" de 
gastos dentro de la empresa. Ellas son, el área del producto, que representa 
los gastos ocasionados por fabricar o vender, esto es las actividades básicas 
de una empresa industrial y, el área de la empresa, representado por los 
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gastos constantes o fijos, que no son directamente sensibles a variaciones o 
cambios en los volúmenes de fabricación y ventas. 
1.1.2 Costeo directo o variable 
En primera instancia hay que señalar una gran diferencia con el método de 
costeo por absorción: Desaparece la diferencia conceptual entre costo y 
gasto. Todas las erogaciones se consideran costos y dependiendo donde se 
produzcan así serán asignados. 
El costeo directo podría llamarse más correctamente costeo variable o 
marginal porque, en esencia es el método de costeo de inventarios que 
aplica el producto únicamente los costos variables de producción; es decir, el 
costo de un producto corresponde a lo que efectivamente cuesta fabricarlo. 
Dicho de otra forma el costo de cada unidad de producto fabricada y vendida, 
es solamente el que corresponde a la suma de lo invertido en la 
transformación de la materia prima, en el pago de la mano de obra directa y 
cualquier material o servicio directamente requerido para la fabricación y 
venta de ese producto. Las erogaciones fijas o no relacionadas con la 
fabricación no se imputan al producto. Las erogaciones en las que incurre el 
costeo directo o marginal son: La materia prima directa, la mano de obra 
directa, comisiones a los vendedores, bonificaciones y otros materiales 
directos. 
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1.1.2.1 Materia Prima Directa. Se refiere al costo de los materiales, fácil 
y económicamente identificables e imputables a un lote de 
producción específico; es decir, se reconoce cuanto material se 
gastó y su respectivo costo para la fabricación de un producto. Por 
ejemplo, saber la cantidad de cuero que lleva un par de sandalias y 
cuánto cuesta esa cantidad de cuero. 
1.1.2.2 Mano de Obra Directa. Se refiere a la mano de obra necesaria 
para procesar las materias primas, que se fácil y económicamente 
identificable e imputable a un producto o lote de producción 
específico. Por ejemplo, lo que se le paga a un cortador por cortar 
los moldes sobre el cuero para la elaboración de la sandalia. 
1.1.2.3 Comisión a los Vendedores. Esto se da cuando estas comisione 
se paguen bajo la forma de porcentajes sobre las ventas. 
1.1.2.4 Bonificaciones. Aquellos estímulos que se reconocen y pagan al 
personal de administración tales como supervisores y jefes de 
producción y/o ventas, a gerentes por cumplir metas de producción 
y / o ventas, etc. 
1.1.2.5 Otros Materiales Directos. Como las maquillas, etiquetas, 
empaques individuales. 
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1.1.3 Costos del Área del Producto y del Área de la Empresa. 
Otro criterio, que permite una mejor precisión acerca del costeo directo, es el 
de dividir imaginariamente ala empresa en dos grandes áreas: Una de ellas 
se designa como el área del producto, comprende todos los procesos 
relativos al producto tanto en producción como en venta. Así corresponderán 
a ésta área las erogaciones en que se incurran tanto por la transformación de 
las materias primas en productos terminados, la depreciación de los equipos 
y maquinarias de producción, bonificaciones por productividad y las 
comisiones y bonificaciones que se paguen por ventas. Toda erogación 
relacionada en ésta área se considera asimilable al concepto de Costo 
Variable o Costo del Producto. 
En cuanto al área de la empresa, se agrupan aquí todos los costos en que 
incurre la empresa por el hecho de permanecer en el negocio. Por 
sustracción de materia podría decirse que son todos aquellos que no 
pertenecen al área del producto. Tales como son entre otros los sueldos 
básicos a ejecutivos y directivos de la compañía, a secretarias, mensajeros, 
jefe de secciones, etc. Igualmente la depreciación del equipo de oficina 
(máquina de escribir, computadoras, muebles de oficina, etc.) 
Existen algunos costos que afectan a ambas áreas. Por ejemplo, si el 
edificio pertenece ala empresa se genera un rubro denominado depreciación 
de Edificios. Físicamente es apreciable que ambas áreas estarán cubiertas 
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por esta depreciación. En otras palabras, una parte de esa depreciación 
corresponderá en justicia al área del producto y la restante al área de la 
empresa. Igual situación se presenta con los servicios como el de energía, 
gas y agua. Un concepto de aceptación universal es el de denominar a esta 
clase de costo como costo mixto, por tener un componente variable o del 
área del producto y un componente fijo o del área de la empresa. La mayor 
dificultad estriba en establecer un factor objetivo de asignación de éste costo 
para cada una de las áreas. 
1.1.4 Otras diferencias entre costeo directo y costeo absorbente. 
Otra diferencia esencial entre estos dos métodos se relaciona con el modo 
de tratar los costos fijos indirectos de fabricación. 
El Costeo directo descarga el costo fijo directamente en el estado de 
Ganancias y Pérdidas en el período contable en que se produce. No es por 
tanto capitalizable en el producto ni se traslada vía inventarios. El Costeo 
Absorbente si los lleva al producto y por lo tanto lo capitaliza vía inventarios y 
lo va descargando en los periodos en que se realiza o vende la mercancía. 
Mirado de esta manera parcial, surge un interrogante ¿Quién carga con el 
costo fijo? ¿Cómo resuelve el costeo directo ésta situación? Aquí es 
necesario introducir un concepto conocido como Margen de Contribución 
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(M.C.). Este se define como el excedente que queda a la compañía una vez 
deducida de la venta total el costo directo de producción. 
Margen de contribución = Venta — Costos Directos 
De este margen de contribución deberán aparecer los recursos necesarios 
para financiar tanto los costos fijos como la llamada utilidad neta antes de 
impuestos. Pero para que ello suceda es necesario que la compañía 
determine el mínimo de unidades con el cual alcanza a cumplir con ello. Ese 
mínimo se denomina punto de equilibrio. Más adelante volveremos con este 
tema. 
1.1.5 Costeo directo y el proceso de determinación del precio de 
Exportación 
El estudio de los costos marginales es clave para calcular el costo de 
exportación y para determinar hasta donde pueden reducirse los precios. 
a) Una empresa que vende en el mercado interno y va a exportar una parte 
de su producción. En vez de calcular los costos para la exportación sobre 
la misma base que para las ventas en el país, hay examinar la cuestión 
desde otro punto de vista. Se parte de la base que los costos fijos ya 
están cubiertos mediante las ventas que se realizan en el mercado 
67 
interno; este muestra que los costos fijos se tendrían de cualquier modo, 
con la exportación o vendiendo solamente en el país. Por tanto se 
calculan únicamente los nuevos costos que se generan: los cotos 
variables de la producción adicional destinada a la exportación .como el 
costo unitario marginal es menor para la exportación también es más 
bajo. 
Las técnicas de fijación de costos marginales pueden revelar el verdadero 
costo de la exportación y la medida en que es posible reducir los precios de 
exportación si dejar de obtener beneficios. 
La clave de la fijación de los costos marginales para la exportación consiste 
en considerar las ventas en el país y las de exportación como compartimiento 
y tratar las segundas como ventas complementarias. Si los costos fijos están 
cubiertos mediante ventas en el país, los costos adicionales de los productos 
destinados a la exportación pueden considerarse costos variables. 
La fijación de costos marginales sólo resulta válida cuando la producción 
para la exportación no exige ninguna inversión nueva, debido a que la nueva 
inversión se cargaría como costo fijo a la exportación. 
En una empresa que siempre ha producido para el mercado interno y que 
ahora se va a dedicar a exportar, a parte de vender al interior de su país, 
debe utilizar ambos métodos de costeo. El costeo por absorción se utilizará 
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para la venta en el mercado interno y el costeo directo o variable se utilizará 
para la producción que se va a exportar. 
b) En una empresa que solo va a exportar y no va a vender nada de su 
producción en el mercado interno puede utilizar uno u otro método de costeo, 
ya sea por el costeo tradicional o el costeo directo; pero ambos métodos 
tendrán sus ventajas y desventajas. 
En el enfoque del costeo por absorción se cargaría al producto a exportar 
tanto los costos fijos como los variables, el inconveniente que esto generaría 
son los altos costos y como consecuencia de ello, precios más altos, que le 
harían perder competitividad y generar una tendencia al salir del mercado 
exterior. Por otra parte puede suceder que aunque los precios sean altos por 
haber utilizado el método de costeo tradicional; puede ocurrir que los 
productos posean una excelente calidad, esto compensaría el precio 
relativamente alto en relación con sus competidores. Cuando se presenta 
este caso de un producto con muy buena calidad para el comprador el precio 
no es tan determinante en la decisión de compra. En estos casos 
recomendamos utilizar el método del costeo por absorción para la 
exportación. 
Para la empresa que va a exportar mediante el costeo directo tendría que 
incluir en el producto a exportar los costos variables que se generen en la 
producción. Los costos fijos serán tratados como gastos del periodo, es decir 
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que la empresa financia los costos fijos, porque estos costos no son 
transmitidos al importador en el momento que se realiza la compra. 
1.2 EL PUNTO DE EQUILIBRIO 
Todas las empresas nacen o surgen con un propósito determinado, que 
puede ser por ejemplo, el incremento del patrimonio o la prestación de un 
servicio a la comunidad. 
Es normal que, al planear sus operaciones, la empresa trate de cubrir el total 
de sus costos y lograr un excedente como rendimiento a los recursos que 
han puesto al servicio de la empresa. El punto en que los ingresos de la 
empresa son iguales a sus costos se llama punto de equilibrio; en él no hay 
utilidad ni pérdida. En la tarea de planear, este punto es una referencia 
importante, ya que es un límite que influye para diseñar actividades que 
conduzcan a estar siempre arriba de él, lo más alejado posible, en el lugar 
donde se obtiene mayor proporción de utilidades. 
Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener perfectamente 
determinado el comportamiento de los costos: de otra manera es sumamente 
dificil determinar la ubicación de este punto. 
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Matemáticamente, se puede establecer que el punto de equilibrio tiene tres 
momentos a saber: 
1 QE Para U = O Donde, QE: Punto de equilibrio 
II QG Para U > O QG: Utilidad o ganancia 
III Qp Para U < O Qp: Pérdidas 
1.2.1 Determinación del punto de equilibrio 
P = Precio 
Q = número de unidades vendidas 
CVu = costo variable por unidad 
CF = costo fijo 
IT = ingreso total = Q x P = ventas 
CT = costo total = CV + CF 
Las ventas se pueden definir desde este punto de vista: 
1 — Desde el punto de vista de los pagos que ellas deben cubrir como son 
los costos variables, los costos fijos y la utilidad neta antes de impuestos. 
Ventas = costos variables totales + costos fijos totales + utilidad neta 
antes de impuestos. 
Venta = CVT + CFT + U 
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2 — Desde la perspectiva de los ingresos como el producto del precio por las 
cantidades vendidas 
Ventas = P x Q = CV + CF -4- U 
Agrupando términos semejantes y efectuando operaciones se tiene: 
PxQ O (CVu x Q) + CF + U 
(P x Q — CVu X Q) = CF + U 
Factorizando 
Q(P — CVu) = CF + U 
Despejando a Q 
Q = (CF + U) / (p — CVu) 
A partir de la anterior ecuación de definición se pueden ensayar simulaciones 
respecto del efecto que pueda ocurrir cuando se introducen cambios 
cualesquiera de las variables que la integran, a partir de una situación dada. 
En la llamada condición de equilibrio, la variable utilidad (U) se hace igual a 
cero, esto significa que la ecuación se transforma así: 
Q = (CF + 0) / (P — CVu) ó simplemente 
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QE = CF / (P — CVu) Producción de equilibrio 
Pero por definición la diferencia entre el precio (P) y el costo unitario variable 
(CVu) es el Margen e contribución unitario (MCu) entonces (14) se 
transforma en: 
QE CF  
MC/1 
1.2.1.1 El punto de equilibrio en el mercado internacional 
A continuación se estimará el punto de equilibrio para los mercados 
internacionales, como se explica en el numeral 2.1.4.1 literal a y 2.4.5 literal 
b. Bajo los siguientes supuestos: 
El costo fijo es cubierto por el mercado interno 
En consecuencia el costo fijo se hará cero para el mercado internacional 
(1 a) Venta = precio x cantidad 
V=PxQ 
(2 a) Costo total = costo fijo total + costo variable total 
CT = CFT + CVT 
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(3 a) Utilidad = venta — costo total 
U = V — CT 
Reemplazando 
(4a) U = (P x 0) — (CVT + CFT) 
Teniendo en cuenta que el mercado interno sube los costos fijos, en el 
estado de ganancias y pérdidas estos costos se hacen igual a cero. 
(5a) U = (P x Q) — (CVT + O) 
(6a) U = (P x Q) - CVT 
La condición para hallar el punto de equilibrio es que la utilidad sea igual a 
cero, 
Entonces U = O 
(7a) O = (P x Q) — CVT 
(8a) CVT = P x Q 
(9a) QE = CVT / P 3  
3 Según un estudio realizado por Fernando Rivas Herrera para la Cámara de Comercio de 
Medellín, considera a esta relación como la razón de recuperación rr = CVT/p y la define 
como la fracción de cada unidad monetaria de venta que se destina a recuperar los costos 
del producto. 
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Donde QE es el punto de equilibrio de la exportación para una empresa que 
cubre sus costos fijos con el mercado internacional y exporta su excedente a 
costos variables. 
1.3 PLANEACIÓN DE UTILIDADES 
A partir del punto de equilibrio se desarrolla el modelo de planeamiento de 
las utilidades. Este es de gran ayuda para los economistas en la 
determinación de las acciones que se deben seguir con el propósito de lograr 
ciertos objetivos uno de los cuales es la utilidad. De acuerdo con lo que se 
proponga la empresa, se pueden calcular el volumen de ventas requerido, 
los costos que se deben soportar y el precio al que se tiene que vender para 
la obtención de determinadas utilidades. 
1.3.1 Determinación de la utilidad 
Retomando la ecuación 12 
(12) Q- (CF +U)  
P—Cvu 
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Supóngase una compañía que tiene un volumen de 5000 unidades, unos 
costos fijos de $5.000.000, unos costos variables de $5800 y vende a un 
precio de $10.000. Reemplazando estos valores en la ecuación 12 se tiene 
que: 
(5000000 +U)  (12.1) 5000 -  efectuando operaciones ($10000- $5800) 
U = $16.000.000 
Volviendo al ejemplo anterior. Si se logra reducir el costo variable unitario, 
por ejemplo, $5.000, permaneciendo invariable los otros factores, ¿qué 
efecto tendrá sobre la utilidad? 
Volviendo a la ecuación (12), tendremos: 
(12.2) 5000-  (5000000 + U)  ($10000- $5800) 
U = 20.000.000 
efectuando operaciones 
Una reducción del 13.79% en los costos variables generará un incremento en 
la utilidad del negocio del 25%. 
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Volviendo a la situación inicial pueden ensayarse cambios simultáneos. Por 
ejemplo, si se logra esa misma reducción en los costos variables del 13.79% 
y los costos fijos se incrementan en un 10.0%. ¿Qué sucederá con la 
utilidad? 
(12-3) 5000 -  ($5500000 + U)  ($I0000-$5000) 
U = $19.500.000 
Las variaciones simultaneas de una reducción del 13.79% en los costos 
variables y de un incremento del 10.0% en los costos fijos producirán un 
efecto neto de incremento de las utilidades del 21.87%.Todo referido a la 
situación inicial. 
Otra razón que explica las situaciones anteriores son los siguientes: Al 
disminuir el costo variable, aumenta el margen de contribución; en cambio, si 
aumentan los costos variables unitarios, el margen de contribución 
disminuye. Así mismo pueden producirse cambios en el costo fijo de tal 
manera que si estos se incrementan, la empresa tiene que realizar un 
esfuerzo adicional para cubrirlos con la consecuente reducción de la utilidad. 
1.3.2 Utilidad para un mercado internacional 
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Retomando la ecuación (6a) y el numeral 2.1.4.1 literal a y numeral 2.4.5. 
literal b del caso de una empresa que vende en el mercado interno y va a 
exportar parte de su producción. 
(6a) U = (p * Q) — Cvt 
(6a) = (P * Q) — (Cvu * Q) 
Tomando el ejemplo del numeral 2.3.1 una compañía que tiene un volumen 
de producción de 5000 unidades, unos costos fijos de $5.000.000, unos 
costos variables de $5.800 y vende a un precio de $10.000. Reemplazando 
estos valores en la ecuación (6a) se tiene que: 
(6a.1.1) U = (10.000 * 5000) — (5800 * 5000) Efectuando operaciones 
U = $21.000.000 
Volviendo al ejemplo anterior. Si el precio se reduce en un 10% 
P = 9000 
(6a1.2) U = (9000 * 5000) — (5800 * 5000) Efectuando operaciones 
U"= $16.000.000 
Al bajar el precio en un 10%. La utilidad también fue disminuida en un 
23.81%. si el precio aumenta en un 15% 
P"" = $11500 
(6a1.3) U = (11500 * 5000) — (5800— 5000) efectuando operaciones 
U" = 28.500.000 
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Al aumentar el precio en un 15% la utilidad se aumenta también en un 
35.75%. 
14 FIJACIÓN DE PRECIOS PARA MERCADOS INTERNACIONALES 
Para quien inicia en esto de las exportaciones la cuestión del precio suele ser 
un asunto que se maneja de manera similar a como se trata a los precios en 
el mercado local o nacional. Simplemente se toma ese precio nacional y se le 
aplica la tasa de cambio. Mediante este mecanismo se lleva a dólares. El 
resultado es el precio internacional del producto. Esta manera de 
comportarse es un indicio de que no se tienen claras las diferencias entre 
esos dos tipos de mercados. 
La empresa establece el recio endógenamente, teniendo en cuenta los 
costos directos de producción mas los costos que se generan por preparar la 
mercancía para la exportación disponible en la puerta de la fabrica, 
incluyendo los costos de comercialización que se puedan generar por efectos 
de promoción internacional del producto, comisiones a representantes e 
intermediarios que participe en la operación. En términos de negociación de 
la Cámara de Comercio Internacional, hablamos de los costos Ex — Work o 
costos en la puerta de la fábrica, con interrnediación. El siguiente paso es 
determinar el margen de contribución, que se comporta como variables 
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explicativas tal como se señaló en el numeral 2.3.1 destinado al 
planeamiento de las utilidades. 
El precio de exportación dependerá del término de negociación internacional 
(Incoterms) en que se da la operación. (Estos términos se explicarán 
detalladamente más adelante) 
Los objetivos, el mercado y la competencia de la empresa deberán ser el 
punto de partida en toda decisión relativa a los precios. Por lo tanto, la 
administración de la empresa, basados en u análisis previo de los costos y la 
situación del mercado (intensidad de la demanda, tamaño del mercado, 
niveles de precios, competencia) y en procura del logro de un conjunto de 
objetivos (volúmenes de venta, utilidad, ganancias), dentro de un plan global 
de marketing. 
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1.4.1 Factores del precio 
Ampliando un poco más el tema s necesario tener una clara comprensión de 
los factores que determinan los precios. Debe hacerse una distinción entre 
los factores controlables y los factores no controlables del precio. Los 
factores controlables o endógenos pueden ser influenciados o modificados 
por el fabricante en un mayor o menor grado a través de sus propias 
decisiones y elecciones. Los factores no controlables, no son susceptibles de 
este control. Tanto los factores controlables como los no controlables 
cambian constantemente, algunas veces de manera rápida y otras veces en 
forma gradual. 
Por esta razón las decisiones sobre precios son esencialmente transitorias y 
requieren una constante revisión y control. 
1.4.2 Factores endógenos o controlables del precio 
Los factores que se consideran endógenos en la determinación del precio 
son: 
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El costo del producto 
Las erogaciones de diferentes tipos incurridos para la fabricación del 
producto (materiales y mano de obra tanto directa como indirecta, otros 
costos como las depreciaciones de los equipos y maquinarias de 
producción). Así mismo los costos en que se incurre para preparar la 
mercancía para la exportación en la fabrica o bodega, como son las 
etiquetas, cajas y marcas especiales. La unitarización y e llenado de 
contenedores, si fuere el caso. 
Costo de venta y distribución 
Se consideran como tales en el comercio para la exportación los costos de 
transporte y seguros, tanto interno (de la fabrica al puerto o aeropuerto) 
como externo del puerto o aeropuerto al correspondiente de destino o donde 
debe arribar la mercancía. 
Estos costos son, en principio, controlables a través de la propia elección de 
las opciones de transporte, organización de ventas y los canales de 
distribución elegidos en el país de destino. 
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Costos de marketing 
Los mercados desarrollados así invariablemente necesitan de un apoyo 
promocional de publicidad y ventas para promover las primeras ventas y un 
consumo continuado; estos gastos deben ser recuperados el precio. El 
fabricante/exportador debe decidir cuanto debe invertir en estas actividades. 
Además deben incluirse en estos, los costos correspondientes al pago de 
comisiones, si las hay, tanto en el país de origen como en el país de destino. 
Calidad e imagen del producto 
Esto puede permitir a un producto mantener un precio un poco más alto, así 
como atraer la atención de los consumidores. De hecho las diferencias de 
calidad resultan en diferencia de precios, y es directamente proporcional a 
ésta. La imagen del producto también añade valor agregado e influencia en 
la determinación del precio. La mayoría de los consumidores están 
dispuestos a pagar un precio adicional si la compañía o el producto entregan 
beneficios adicionales e intangibles, que pueden o no estar asociados con 
las características tangibles y ventajas del producto. Cada consumidor tiene 
establecida una escala mental de las calidades adecuadas para cada 
producto que él usa y traduce estos <<rankings>> en los niveles de precios. 
Algunos precios le pueden parecer inferiores, acordes o superiores a la 
calidad del producto y a sus necesidades. 
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ocurrir con especial rapidez, inducidos por variaciones estaciónales o la 
introducción de productos nuevos y superiores. 
Competencia: El grado de competencia entre fabricantes influye en los 
precios y en sus respectivos niveles. La competencia intensiva usualmente 
ejerce presión sobre los precios, a menos que la actividad de la competencia 
se derive a otras áreas de marketing tales como publicidad, promoción 
servicios, control de calidad, etc. Además, al exportador, normalmente no le 
queda otro camino que alinear sus precios con los de sus competidores, 
especialmente si el producto no tiene ventajas significativas que mostrar al 
comercio y al consumidor. 
1.4.4 Objetivos y Políticas de Precios. 
Así como es necesario comprender los factores controlables e 
independientes del precio a la hora de tomar decisiones sobre fijación de 
precios, es igualmente importante darse cuenta de que estas decisiones 
solamente pueden llevar sea cabo dentro del marco de una política 
específica. 
En principio, hay dos maneras distintas de formular los objetivos de la política 
de precios. Pueden estar orientadas hacia el costo, el beneficio o el 
mercado. 
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1.4.5 Objetivo de Fijación de Precios Orientados hacia la Compañía. 
Costeo absorbente más beneficio: El precio de venta debe ser fijado en un 
nivel tal que la compañía recupere en el ingreso por ventas su costo total 
(producto, distribución y venta, soporte del marketing), más un beneficio 
expresado en base unitaria, o como un porcentaje del total de los ingreso de 
venta. 
Costeo marginal o directo: Cuando las ventas de un fabricante en el mercado 
local absorben solamente una parte de su capacidad de producción, por lo 
tanto, le es posible dedicar la parte de su capacidad ociosa ala producción 
para vender en el exterior. En este caso, utiliza el costeo marginal para fijar 
beneficios. En lugar de calcular el volumen de exportación por el costeo 
absorbente solamente deberá imputar a las ventas de exportación los costos 
directamente asignables al producto. Este método como ya lo hemos dicho 
antes está basado en el principio de que los costos fijos de producción se 
recuperan completamente con las ventas locales. La mayor limitación que se 
encuentra al buscar la fijación de precios en el costeo marginal son la 
legislación y las leyes anti-dumping que prohíben su empleo en muchos 
países. 
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1A.6 Políticas de fijación de precios orientadas al mercado 
Frente a los objetivos de fijación de precios orientados hacia la compañía los 
dirigidos por el estado del mercado se basan esencialmente en los siguientes 
factores: 
EL mercado potencial: considerando la demanda total, la relación entre la 
demanda y el precio (elasticidad de la demanda), las posibilidades de 
dividir el mercado en segmentos, el crecimiento del mercado, a través de 
un consumo más intensivo a través de la generación de nuevos clientes. 
La competencia: no solamente los precios que cargan actualmente los 
competidores, sino también su posible reacción a la política de decisiones 
de la compañía y a sus tácticas de precios (cambios de precios). 
Penetración en el mercado y sondeo de mercado: la intención es 
absorber la mayor parte posible de la demanda existente o potencial de 
un mercado por medio de una fijación apropiada de precios. 
Esto no siempre significa que deberá cargarse el precio más bajo posible. La 
diferencia es particularmente clara en el caso de los nuevos productos. Si se 
fija un precio más bajo desde el principio, se posibilita una mayor penetración 
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en el mercado y una mayor velocidad de crecimiento en las ventas. 
Consecuentemente unos mayores ingresos. 
Una alternativa a esta política de fijación de precios de <<ganancia de 
demanda>> es la de <<rebaja de demanda>>. Inicialmente, se fijó un precio 
atto para lograr un atto ingreso unitario con un volumen menor de ventas al 
segmento del mercado con la más alta intensidad de demanda. Este 
segmento incluirá usualmente consumidores con ingreso superiores a lo 
normal y/o una preferencia por encima de lo común por los productos. El 
resultado más normal de esta política es un menor volumen de ventas. Esta 
alternativa específicamente adecuada para la introducción de nuevos 
productos. 
Esta intencional reducción de la demanda, por medio de precios altos, es 
factible si y sólo sí el producto es nuevo, hay poca competencia y no hay 
peligro de ser «invadido» por otros productos similares. Con ambos 
métodos se pretende lograr los ingresos máximos por ventas y se pueden 
utilizar como guías para la fijación de precios a largo o corto plazo. 
Debe recordarse que la fijación de precios no es simplemente un proceso de 
establecer situaciones en las que los productos de una compañía deban 
ofrecerse a los consumidores, sino es más bien un amplio y complejo campo 
que abarca los problemas de la determinación de las características de los 
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productos a ser vendidos, selección de clientes, elección de métodos de 
promoción a las ventas, determinación de canales de distribución y obtención 
de un volumen satisfactorio de negociaciones. Es importante tener en cuenta 
que los costos, ya sean totales o marginales, deberán utilizarse como punto 
de referencia en la determinación de precios para la venta". 4 
4 FLOREZ, Carlos. OROZCO, Elvis. ZULBARAN, Mónica. "Estructura de Costos y 
Cotización Internacional para Camisas Confeccionadas en Colombia según Incoterms 
2000". Capitulo II. 2001. 
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2 CREACIÓN DE UNA NUEVA ESTRUCTURA DE INCENTIVOS 
PARA LA EXPORTACIÓN 
El segundo mecanismo, a través del cual el TLC contribuirá a incrementar la 
eficiencia del aparato productivo nacional es mediante la creación de una 
nueva estructura de incentivos, tendiente a elevar la productividad de 
aquellos sectores menos eficientes en relación al resto del mundo. El 
mejoramiento de estos sectores, contribuirá a reducir el actual grado de 
dependencia de la economía colombiana de los bienes primarios y 
diversificar la estructura productiva hacia productos industrializados, con 
mayor valor agregado y encadenamientos productivos. 
Esta nueva estructura de incentivos, producto de una mayor exposición a la 
competencia extranjera, incentivará una conducta empresarial enfocada en la 
búsqueda de ventajas comparativas dinámicas; es decir, la búsqueda 
permanente de mejoras de productividad, así como de calidad y variedad de 
los bienes y servicios producidos, como base para competir en los mercados 
internacionales. 
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El logro de estas nuevas ventajas comparativas implicará además un 
proceso de transición, que requerirá de políticas de Estado que faciliten la 
reconversión productiva por medio de: la optimización de los procesos 
productivos; y el aumento y mejoramiento (upgrading) del stock de capital. 
La optimización de los procesos productivos significa fundamentalmente la 
aplicación de nuevos y mejores métodos a los distintos ámbitos de operación 
de la empresa; esto es aspectos organizacionales, administrativos, 
productivos, etc. De esta forma se logra una mayor eficiencia en el uso de los 
recursos ya existentes. 
El mejoramiento o upgrading tecnológico del stock de capital se refiere a la 
adquisición de bienes de capital e insumos que están siendo desarrollados 
en el resto del mundo. Este proceso de upgrading tecnológico, que el TLC 
incentivará, permitirá aplicar una mejor tecnología a los procesos 
productivos, reduciendo la brecha tecnológica del país frente al resto del 
mundo. Por otro lado, cabe resaltar que el upgrading tecnológico del stock de 
capital no solo contribuye a elevar la productividad, sino también la calidad y 
la variedad de los bienes y servicios producidos en la economía. 
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2.1 RELACIONES BILATERALES ENTRE COLOMBIA Y ESTADOS 
UNIDOS 
Históricamente, Estados Unidos ha sido el mayor socio comercial de 
Colombia. El Comercio Bilateral con ese país ha cobrado mayor importancia 
en los últimos años, pasando de USD 6.1 billones en 1992 a USD 10.2 
billones en 2002, que representaron para Colombia exportaciones por USD 
5.2 billones e importaciones por USD 5 billones. 
Durante esos años, Colombia ha buscado posicionar productos y consolidar 
su relación comercial con Estados Unidos, con miras a suscribir un Tratado 
de Libre Comercio como los negociados por ese país con México y Canadá-
NAFTA, Israel, Jordania y más recientemente con Chile  y Sinqapur, 
considerando los beneficios que de ello podrán derivar. 
Superando el ámbito comercial, la relación bilateral de Colombia y Estados 
Unidos ha tenido también un fundamento político, sustentado en la búsqueda 
de la consolidación de la democracia. Para ello, bajo la agenda diplomática 
bilateral se desarrollan actividades en temas críticos como respeto a 
los derechos humanos ,querra contra los cultivos ilícitos y seguridad y 
defensa nacional contra el terrorismo a través de programas como el Plan 
Colombia. En 1991, bajo el principio de responsabilidad compartida en la 
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lucha contra las drogas, el Congreso de ese país aprobó la Ley ATPA, a 
través de la cual, por 10 años, diversos productos colombianos se vieron 
beneficiados con la reducción, en algunos casos, y la eliminación, en la 
mayoría de ellos, del pago del arancel de importación a los Estados Unidos. 
En el año 2000, ante el inminente vencimiento de esta Ley y teniendo en 
cuenta la importancia que la misma revistió para la industria nacional en 
materia de producción, exportaciones y generación de empleo, se solicitó 
tanto la renovación, con miras a extender su cubrimiento en el tiempo, como 
su ampliación en número de productos. En agosto de 2002, nuevamente el 
Congreso de los Estados Unidos aprobó el esquema preferencial bajo la 
denominada Ley ATPDEA, ampliando su vigencia hasta 2006, e incluyendo 
productos representativos de la oferta exportadora colombiana como son las 
confecciones y el calzado, entre otros. 
A la fecha, la aplicación del ATPDEA ha mostrado excelentes resultados, 
haciendo que para Colombia la extensión ilimitada en el tiempo de las 
preferencias ATPDEA resulte fundamental y, para lograrlo, la firma de un 
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos se convierte en la 
herramienta más adecuada. 
El momento actual se presenta para Colombia como el mejor para avanzar 
en el objetivo de suscribir un Tratado de Libre Comercio con los Estados 
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Unidos. El Congreso de ese país aprobó en agosto de 2001 la llamada 
Autoridad de Promoción Comercial TPA por sus siglas en inglés-, más 
comúnmente conocida como `last-track", otorgando al Presidente de esa 
nación, hasta el año 2005, la autoridad necesaria para negociar acuerdos 
comerciales de manera más ágil que el procedimiento ordinario. 
El momento es también determinante, si se observa la dinámica de 
relacionamiento comercial que se presenta en América, especialmente en lo 
que se refiere a Estados Unidos, país que, además de los Tratados de Libre 
Comercio mencionados más arriba (Canadá, México y Chile), adelanta 
actualmente negociaciones con los países centroamericanos -CAFTA- y 
próximamente con Panamá, lo cual implica que Colombia estaría quedando 
en amplia desventaja en lo relativo al acceso al mercado del mercado más 
importante de América, de no avanzar en la negociación bilateral. 
De otro lado, las negociaciones del Área de Libre Comercio de las Américas 
—ALCA-, en las cuales Colombia se encuentra ampliamente comprometida, 
permiten la coexistencia de acuerdos bilaterales (entre dos naciones) o 
plurilaterales (entre mas e dos naciones), siempre que los derechos y 
obligaciones adquiridos bajo tales acuerdos no excedan los derechos y 
obligaciones del ALCA. Justamente, con la negociación bilateral Colombia 
busca lograr que los compromisos pactados con Estados Unidos sean más 
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profundos que aquellos que serán asumidos por las 34 naciones que harán 
parte del ALCA, de manera de lograr mayor acceso que otros países al 
mercado norteamericano y, por lo tanto, mayor competitividad en este. 
El 18 de noviembre, en el marco de la VIII Reunión Ministerial del ALCA, 
llevada a cabo en la ciudad de Miami, se anunció oficialmente el lanzamiento 
de las negociaciones de un Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos 
y los cuatro países andinos beneficiarios de la Ley ATPDEA, es decir 
Colombia, Ecuador, Perú y Bolivia. Colombia y Perú iniciarán el proceso en el 
segundo trimestre de 2004 y los seguirán Bolivia y Ecuador en la medida de 
sus capacidades. 
2.2 ACUERDOS COMERCIALES 
La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicación de Drogas 
(ATPDEA), renueva y amplía los beneficios unilateralmente otorgados por el 
gobierno de Estados Unidos a Bolivia, Colombia, Ecuador y Perú mediante la 
Ley de Preferencias Comerciales Andinas (ATPA), que venció en diciembre 4 
de 2001. Esta nueva ley se aplicará retroactivamente desde la fecha de 
vencimiento del ATPA y estará vigente hasta el 31 de diciembre de 2006. 
De acuerdo con el Congreso de Estados Unidos, con esta ley se busca 
aumentar los flujos comerciales entre los países beneficiarios y los Estados 
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Unidos y generar empleo e inversión. Esto con el fin de fortalecer las 
economías de los países beneficiarios y promover la estabilidad política, 
económica y social en el área, para así implementar alternativas de 
desarrollo que sean sostenibles en el largo plazo. 
De la misma manera estas preferencias deberán contribuir a consolidar los 
valores, principios y prácticas democráticas en la región, así como continuar 
con la lucha concertada contra el narcotráfico y el terrorismo. 
2.2.1 Productos Elegibles 
El Ejecutivo está ahora facultado para otorgar tratamiento preferente, libre de 
tarifas arancelarias, a los productos o manufacturas procedentes de los 
países beneficiarios, siempre y cuando éstos no sean considerados como 
bienes sensibles dentro del contexto de las importaciones a ese país, 
provenientes de los países andinos. Así, la cobertura se amplía a productos 
como calzado (que no reciben SGP), petróleo y sus derivados, relojes y sus 
partes, manufacturas de cuero y atún empacado al vacío en bolsas 
(pouches). 
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2.2.2 Países Beneficiarios 
Los siguientes países han sido designados como beneficiarios para los 






3 DIAGNOSTICO DEL MERCADO DEL CALZADO EN COLOMBIA 
Es un sector con baja participación en las exportaciones no tradicionales, a 
pesar de haber sido uno de los principales sectores exportadores a principios 
de las década de los 90. La producción se distribuye casi proporcionalmente 
entre el mercado doméstico y de exportación. Las ventas de calzado se 
efectúan, en su mayoría en el mercado interno5 y la producción 
marroquinera6 se vende principalmente en el mercado internacional. 
3.1 ANÁLISIS INTERNO 
Aunque es un sector intensivo en mano de obra, su participación en el 
empleo industrial es relativamente baja'. En el 2000 el sector del cuero y 
manufacturera produjo US$ 119 millones. La producción comprende la 
elaboración de cueros, pieles en bruto u curtiembres (70%) y manufacturas 
de cuero (30%). 
En los últimos años el sector se ha visto obligado a incrementar sus exportaciones para 
compensar la disminución de la demanda doméstica. 
6 El 63% de producción se destina a exportaciones. Fuente Federación Nacional de 
Curtidores. Febrero del 2003. 
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La producción marroquinera en Colombia se concentra principalmente en los 
departamentos del Valle del Cauca, Santander, Antioquia, Cundinamarca, 
Caldas, Atlántico, entre otros. 
III VALLE DEL CAUCA- > 3I.83 ' 
MI  SANTANDER -> 27.98 '4 
ANTIOOUIA-> 17.23 't 
CUNDINALIARCA-> I47 
= CALDAS -> 2.95 't 
MATLANTICO -> 2.77 
I= OTROS -) 1.77 't 
Gráfica 1 Principales departamento productores de Calzado. 
Las manufacturas representan el 30% de la producción nacional. El sector 
se esta recuperando rápidamente, gracias a que actualmente los gremios del 
sector8 están desarrollando programas de búsqueda de nuevos mercados en 
el exterior para redireccionar la producción nacional. 
7 Participa con el 1.1% del empleo industrial total. 
8 Asociación Colombiana de Industrias del Cuero, Calzado y Manufactura de cuero (Acicam) 
y Federación Nacional de Curtidores. 
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3.1.1 Características de la Mano de Obra. 
Es un sector intensivo en mano de obra de baja calificación. Sin embargo, 
en los últimos. La rama de las curtiembres esta conformada principalmente 
por grandes empresas, las cuales requieren un alto nivel de inversión en 
maquinarias y equipos que cumplan con las normas ambientales vigentes. 
La rama de la marroquinera es más diversificada ya que su producción se 
lleva a cabo, en muchos casos, en talleres artesanales. 
Cualquiera que se el nivel tecnológico de una empresa fabricante de 
productos de cuero, hará uso intensivo de ella. Puede verse de otra forma: 
son pocos los sectores de hoy en día en los que la participación del costo de 
mano de obra dentro del precio de venta supera el 8%. Dentro de los cuales 
se cuentan los sectores de confecciones, mubles, marroquinería, calzado y 
algunos otros. Pues bien, para estos sectores no habrá acción más acertada 
que la de ejecutar estimulantes políticas de orientación del talento humano. 
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Cuadro 3. MATRIZ DOFA SECTOR CALZADO PARA COLOMBIA 
• 
, 
Alta especialización en segmentos muy 
específicos del mercado, perdiendo 
posibilidades de flexibilidad de su 
proceso para enfrentar la demanda 
estacionaria del sector. 
• Amplia aceptación de proyectos 
asociativos que permiten ampliar la 
oferta exportable y nacional del 
producto. 
• Goce de preferencias arancelarias en 
• Canales reducidos a detallistas y 
pequeñas cadenas, debido a su bajo 
nivel de oferta individual. 
algunos de los principales mercados 
mundiales. 
• Cambios continuos en la moda, que 
• Intensidad en mano de obra de baja 
calificación. 
permiten diferenciar los productos. 
• El apoyo brindado por el gobierno al 
sector a través de ferias empresariales 
• Poca accesibilidad a crédito de 
financiación y las altas tasas de interés 
impuestas por las entidades bancarias. 
que posibilitan la penetración a nuevos 
mercados. 
• Altos volúmenes de importación de 
• Procesos de elaboración 
intensivamente manuales y excesiva 
timidez para incursionar en tecnologías 
más productivas 




• Rama de producción muy diversificada, 
que permite diferenciar los productos. 
• El creciente índice del contrabando, 
que trae como consecuencia 
disminución de la demanda interna. 
• Compenetración de los gremios del 
sector, para enfrentar la competencia 
extranjera. 
• Presencia de productos de igual o 
mejor calidad a precios más bajos, 
provenientes del continente asiático. 
• Estrategias de promoción 
• 
gubernamentales que facilitan los 
procesos de exportación, 
Infraestructura vial y portuaria que 
facilitan los procesos de exportación. 
• 
• 
Bajo nivel de capacitación del recurso 
humano del sector. 
Disminución de la producción en la 
industria del cuero por causa de la 
violencia presente en el país. 
Fuente: Análisis de los autores 
Ministerio de Desarrollo Económico 
3.1.2 Procesos Tecnológicos. La lenta evolución tecnológica unida a la 
dependencia de mercados cambiantes y sujetos a la tendencia de la 
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moda que implican tamaños pequeños de pedidos y frecuentes 
cambios en los muestrarios, exigen fabricas flexibles en las cuales la 
incorporación de tecnología dura no es determinante de la 
competitividad como si lo es por ejemplo la utilización eficiente de 
estrategias muy creativas de mercado dentro de las cuales el 
desarrollo de productos tiene el papel más importante. 
3.1.3 Ventaja Competitiva. Colombia cuenta con oferta nacional de pieles, 
cuando varios de los países que son importantes productores de 
cuero deben importar sus pieles. De manera que la provisión de 
pieles nacionales constituye una cierta ventaja competitiva, la cual 
desafortunadamente no es definitiva dado los problemas de calidad 
que presentan las pieles crudas colombianas. 
3.2 ANÁLISIS DEL MERCADO EXTERNO 
Las exportaciones del sector en el año 2003 han alcanzado la cifra de 16 
millones de dólares y en relación al año anterior el crecimiento ha sido de un 
31%. De 1996 a 1999, si bien hay un proceso de crecimiento de las 
exportaciones, el valor agregado era muy bajo y la cantidad de empresas 
industriales exportadoras muy pequeña. A partir de 2000, si bien coincide 
con una caída sensible de las exportaciones de pieles y cueros y en 
consecuencia de las cifras totales del sector se inicia un proceso de 
102 
incorporación de nuevas empresas exportadoras9 y de nuevos productos en 
la cartera de la oferta exportable. 
Las cifras de este último año casi triplican las de 1996 y un poco más de dos 
veces las del 2000. Los subsectores más dinámicos han sido el de pieles y 
cueros que ha triplicado al 2000. Sin embargo, condiciones difíciles tanto al 
lado de la proveeduría los acontecimientos en estados nidos principal 
mercado de destino de las exportaciones de calzado, en el último trimestre 
ocasionaron la caída de las exportaciones de este rubro de productos, a 
pesar de un incremento significativo de nuevas empresas y la apertura de 
nuevos mercados. 
Tabla 2 Evolución de las exportaciones 
Miles de US$ 


































































Elaborada por Prompex sccc 
9 En calzado cinco empresas, en la actualidad existen cerca de 50 empresas productoras 
exportadoras que mantiene una cierta estabilidad en la actividad. 
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El mercado doméstico se abastece principalmente con producción nacional. 
Sin embargo, en los últimos años, la exportación de cueros y productos 
terminados ha aumentado significativamente, estimulada por la caída de los 
precios internacionales del cuero y la reevaluación real del COP. 
Gráfica 2 Exportaciones del Sector cuero, Calzado y Artículos 
Complementarios. 
3.2.1 Evolución de las Exportaciones por Mercado de Destino 
Estados Unidos es el principal destino de las exportaciones de calzado, 
representando el 33% de las exportaciones en el año 2002, el principal 
producto que se exporta lo constituye el calzado militar e industrial y en 















Brasil Francia 4% Chile oiros 
3% 6% 5% Es pan a 24% 
Los sucesos ocurridos el 11 de septiembre del 2001 en los Estados Unidos, 
ocasionaron postergaciones en despacho de calzado de seguridad lo que 
produjo la caída de este mercado. 
Gráfica 3 Principales países de destino exportaciones calzado. Año 2002. 
3.2.2 CONDICIONES GENERALES DE ACCESO FÍSICO 
En Estados Unidos existen más de 226 Aeropuertos y 400 Puertos, sin 
embargo los que concentran las mayores frecuencias de transporte 
marítimo y aéreo procedente de Colombia son: En la zona Este, "Houston, 
Jacksonville, Miami, Nueva York, New Orleans". En la zona Oeste, "Los 
Angeles y San Francisco". 
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En lo que respecta a Aeropuertos con servicio directo están: "Atlanta, 
Memphis, Miami, Nueva York. 
De otra parte la importante infraestructura portuaria, aeroportuaria, vial y 
ferroviaria de Estados Unidos facilita el acceso a cualquier territorio 
Estadounidense, lo cual favorece colocar las exportaciones Colombianas sin 
mayores dificultades en la mayoría de las ciudades. 
3.2.2.1 Miami 
Se conoce como la puerta de las América. Ubicado en el puesto 61 del 
ranking de los Estados Unidos, movilizando cerca de 8 millones de toneladas 
en el año. Es el Puerto de la Florida donde arriba la mayoría de los buques 
con la ruta sur-nororiental, siendo así un gran centro de distribución 
marítimo, en especial para América Latina y el Caribe. 
El Puerto se encuentra provisto de excelente infraestructura, en un área de 
5.68 millas con instalaciones para carga refrigerada, Terminal de pasajeros, 


















200 toneladas. Además cuenta con acceso vial y ferroviario que facilita la 
conexión hacia todo el territorio Estadounidense. 
Por lo general las mismas navieras que recalan en Miami siguen su ruta 
hacia el Atlántico Norte, (Jacksonville, Baltimore, Filadelfia, Nueva York) 
3.2.3 Principales productos de exportación de calzado 
El período comprendido entre los años 2001 — 2002, se reconoció como los 
principales productos importados por Estados Unidos el calzado sintético de 
una sola pieza, el calzado sintético con algún método de armado, calzado 
con la parte superior de cuero, calzado con la parte superior textil, entre 
otros. 































3,892,880,958 4,413,898,519 4,020,070,099 
BALANZA DILA 2, ffit,395 
3.3 BALANZA BILATERAL ENTRE ESTADOS UNIDOS Y COLOMBIA 
El mercado de los Estados Unidos ha sido en los últimos años el principal 
destino de las exportaciones Colombianas. En el 2002 estas representaron el 
43.30% del total del valor FOB y el 45.58% del volumen en toneladas. 
Tabla 3 Intercambio Bilateral con Colombia 
Millones de Dólares 
Fuente: Proexport. 
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4 PROCESO PARA ELABORACIÓN DEL CALZADO TIPO SANDALIA 
4.1 MOLDE Y CORTE 
Tras la elección del diseño se corta, en la piel seleccionada, las piezas 
necesarias para la elaboración del zapato. Para ello, y previamente, se 
habrán fabricado unos patrones de cartón que guían a la cuchilla durante 
el proceso. 
Las piezas que componen el zapato son la pala, el talón, la portezuela y 
la trasera, además de la plantilla y suela. Estas piezas, una vez cortadas, 
son rebajadas en sus cantos para facilitar el cosido y evitar arrugas. 
Foto 1 Molde y corte 
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4.2 GUARNECIDO Y/0 APARADO 
Una vez cortadas y rebajadas las piezas del zapato, se procede a su 
cosido. 
De forma manual se van enlazando las distintas partes que darán forma 
al corte. Se conoce como corte el conjunto de piezas de piel una vez 
cosidas aunque, de momento, sin forma y sin consistencia. 
Foto 2 Guarnecido o Aparado 
4.3 PLANTILLA 
La plantilla es una pieza de cuero que dará consistencia al zapato en 
su base. Esta plantilla se ajusta a la planta de la horma mediante un 
par de clavos y con una cuchilla se corte el material sobrante en los 
bordes. 
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Después se humedece la zona exterior y se rebaja su grosor para 
facilitar el posterior empalmillado o cosido del corte y la suela. 
Foto 3 Pegado de Plantilla 
4.4 CONTRAFUERTE 
El contrafuerte, junto con la puntera, es un elemento que dará solidez a la 
parte trasera del zapato 
Es una pieza de forro que previamente ha sido almidonada para 
endurecerla 
Foto 4 Almidonado del Contrafuerte 
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4.5 MONTADO 
Esta pieza se coloca en el interior, pegada en el talón, después, el corte 
se centra sobre la horma, se ajusta, y se clava a la plantilla mediante 
chinches. Es el montado del zapato. 
Foto 5Montado del calzado 
4.6 PUNTERA 
La puntera es otro elemento que dará solidez al zapato en la parte 
delantera. También, como el contrafuerte ha sido almidonada para 
endurecerla. Después, se coloca en la punta anterior del zapato. 
Foto 6 Colocación de la puntera 
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4.7 EMPALMILLADO O COSIDO 
En esta fase se cose el corte a la plantilla, y se prepara el zapato para la 
posterior colocación de la suela. Todo es posible gracias al cerquillo, un 
tira de piel estrecha que se empalmilla (o cose) en el contorno de la 
plantilla mediante un hilo de siete cabos, suavizado con cera o pez. 
Antes se habrán realizado las hendiduras necesarias para dicho cosido, 
dada la dureza de los materiales. Este cerquillo une pues corte y plantilla, 
y a él se coserá también la suela. 
Foto 7 Empalmillada de la suela con la plantilla 
4.8 COLOCACIÓN DE LA SUELA 
Tras ajustar la suela a la plantilla y eliminar los cantos sobrantes, se 
procede a su cosido. Para ello es necesario abrir previamente la suela. 
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Con una cuchilla se corta por la mitad la suela, pero sólo en su perímetro 
y con una profundidad de un centímetro aproximadamente, y allí se 
marcan los puntos del cosido. 
Se cose la suela al cerquillo y, posteriormente, se pega la parte de suela 
levantada para proteger los puntos del cosido. 
Foto 8. Colocación de la suela 
4.9 TACÓN 
Una vez colocada la suela y biselado el canto para embellecer el zapato, 
hay que colocar el tacón. Éste suele contar de tres tapas superpuestas, a 
las que se añade una cuarta tapa antideslizante. 
Tras lijar el canto de esta última, se tinta con cuidado para no manchar la 
piel, y darle el mismo tono a todas las tapas. En este momento ya se 
puede sacar la horma del zapato. 
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Foto 9Postura del tacón 
4.10 ARREGLO FINAL 
El zapato ya está casi concluido. En esta última fase se procede a 
perforar las carrilleras para poner los ojetes u orificios por donde pasan 
los cordones. 
Se colocan las plantillas en el interior del zapato para hacerlo más 
cómodo, y se pinta el borde de la suela del mismo tono que el tacón. Se 
colocan los cordones y adornos finales, y el zapato está listo para ser 
calzado. 
Foto 10Detalles finales 
115 
4.11 Determinación del costo por hora de trabajo para la elaboración 
de un par de sandalias 
Para la determinación de la hora de trabajo en la microempresa Calzado 
Glendys; se debe tener en cuenta los siguientes parámetros: 
Números de Operarios: 13 
Jornada de Trabajo: 8 horas diarias (Lunes a Sábado) 
Días trabajados al mes: 24 días. 
Salario mínimo vigente para el año 2003: $332.000 
Auxilio de transporte: $37.500 
Los costos Fijos ascienden a: $6.017.840,21 
Horas hombres: $2.496 
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4.11.1 Cálculos para determinar el costo de una hora de trabajo. 
total cos tosfijos  $ 1 hora de trabajo - 
horas I hom bresmensuales 
$1 hora de trabajo - 6.017.840',2 1 - $2.410,99 
2.496 
4.11.1.1 Determinación horas/hombres mensuales. 
13 operarios x 8 horas/día = 104 horas/diarias. 
104 horas/diarias x 24 días = 2.496 horas/hombres al mes. 
4.11.1.2 Determinación Costos Fijos 
La determinación de los costos fijos es muy importante dentro del proceso 
productivo de la empresa; pues a través de este podemos conocer con 
exactitud todos los insumos y materias primas necesarias para producir este 
tipo de producto. 
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Al utilizar el método de costeo directo se deben tener en cuenta tanto los 
costos fijos en la producción como los gastos de la parte administratival°  
que genera la empresa. 
Tabla 4 Determinación de Costos Fijos 
1.1 Arriendo $250.000 
1.2 Servicios 100.000 
1.3 Sueldos Fijos + aportes 1.726.297,8 
1.4 Prestaciones Sociales 387.244,8 
1.5 Depreciación de Muebles y Enseres 5.666,67 
1.6 Depreciación de Maquinaria 72.916,67 
1.7 Depreciación de Herramientas 34.100 
1.8 Otros (Imprevistos) 100.000 
2.1 Sueldos 2.371.402,8 
2.2 Prestaciones Sociales 533.04-4,8 
2.3 Depreciación equipos de Oficina 47.166,67 
2.4 Publicidad 150.000 
2.5 Transporte 100.000 
2.6 Papelería 50.000 
2.7 Teléfono 40.000 
2.8 Otros 50.000 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN Y VENTAS $3.341.614,27 
TOTAL COSTOS FIJOS EN PRODUCCIÓN + GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 
S6.017.840, 
Fuente: Los Autores. 
1° Ver tabla 3. Determinación de Costos Fijos de Producción. 
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5 ASPECTOS GENERALES DE LOS TÉRMINOS DE COTIZACIÓN 
INTERNACIONAL 
El comercio internacional data de los orígenes de la civilización; con el 
transcurrir de los años el transporte de mercadería se hizo más abundante y 
complicado lo que originó algunos problemas debido al daño o pérdida de 
mercadería. A raíz de que no existía una legislación en materia de comercio 
internacional, eran los usos y costumbres los que regulaban los derechos y 
obligaciones de las partes que intervenían en la compraventa. A causa de 
que los usos y costumbres variaban de un país a otro y a que los agentes 
participantes hacían una interpretación diferente de estos es que se vio la 
necesidad de uniformar normas mediante las cuales se pudiera interpretar 
las disposiciones utilizadas en los contratos de compraventa internacional. 
Las reglas para la interpretación de los términos comerciales fueron creadas 
en 1936 en el congreso de Berlín de la Cámara de Comercio Internacional. 
Para su creación la cámara se basó en el hecho de que en principio los 
contratos de los bienes vendidos y comprados internacionalmente carecían 




















las condiciones u obligaciones de los agentes participantes, lo cual daba 
origen a una serie de conflictos entre ellos. 
5.1 TÉRMINOS DE INCOTERMS 2000 
Incoterms son un conjunto de reglas internacionales para la interpretación de 
los principales términos de entrega utilizados en los contratos de comercio 
exterior. Este conjunto de reglas han sido preparados por la Cámara de 
Comercio Internacional (CCI). 
Los Incoterms son unas reglas internacionales para la interpretación de los 
términos comerciales fijados por la Cámara de Comercio Internacional. La 
palabra INCOTERMS viene de la contracción del inglés de: Internacional 
Comercial TERMS (Términos de Comercio Internacional). 
Gráfica 5 Términos de Comercio Internacional 
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Los Incoterms de 1936 fueron revisados y actualizados en 1953. Este 
proceso de revisión continuó en los años 1967, 1976, 1980 y 1990. En 
general estas revisiones han servido para incorporar nuevas cláusulas con el 
fin de estar al día con las prácticas comerciales. 
La revisión de los Incoterms en 1.990 surge de la necesidad de adaptar los 
términos al creciente uso del intercambio de datos electrónicos (EDI), así 
como a los cambios en las técnicas de transporte, particularmente en el uso 
de contenedores, el transporte multimodal y el transporte roll on roll off con 
vehículos de carretera y vagones de ferrocarril en el transporte por mar a 
cortar distancia. 
Los Incoterms no son obligaciones impuestas por ninguna legislación 
internacional, sino que son conceptos que pretenden facilitar las 
negociaciones entre vendedores y compradores. 
El uso de estas cláusulas es facultativo, es decir, que obligan sólo cuando 
han sido aceptadas previamente por los contratantes. 
Generalmente las cláusulas Incoterms forman parte de los contratos 
comerciales, especialmente en lo referente a las condiciones de entrega, 
distribución de gastos, transferencia de riesgos, documentos, etc. Su 
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indicación evita la enumeración de las obligaciones de las partes y establece 
claramente el momento en que se verifica la transmisión de los gastos y 
riesgos del vendedor al comprador. 
La selección del Incoterrns influye decididamente sobre el costo del contrato, 
si bien al final todos los gastos o costos los termina pagando el comprador, 
este debe conocer además de los estipulado en el contrato de compraventa, 
que importes debe desembolsar y cuales están incluidos en el precio. 
5.1.1 Ex Works. 
Significa que la única responsabilidad del vendedor es poner la mercancía a 
disposición del comprador en su establecimiento. En particular, él no es 
responsable de cargar la mercancía sobre el vehículo suministrado por el 
comprador salvo acuerdo en contrario. El comprador asume todos los gastos 
y riesgos inherentes al transporte de la mercadería desde este punto al lugar 
de su destino. La cláusula "en fábrica" tiene variantes como: "En plantación", 




Inglés: Ex Works (...) 
Francés: A l'Usine (...) 





Gráfica 6 Término de Cotización Internacional Ex Work 
5.1.1.1 Obligaciones del vendedor: 
Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
Poner la mercadería a disposición del comprador dentro de los plazos 
establecidos y en el lugar convenido. 
Proveer, por cuenta propia si hubiese en el lugar el embalaje necesario 
que permita al comprador tomar posesión de la mercancía. 
Dar al comprador dentro de un plazo razonable aviso de cuándo y donde 
la mercancía estará puesta a su disposición. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento). 
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Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta el momento en 
que haya sido puesta a disposición del comprador. 
Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener los documentos que se expidan en el país de despacho y/u origen. 
5.1.t2 Obligaciones del comprador: 
Tomar posesión de la mercadería tan pronto sea puesta a su disposición 
en el lugar y dentro del plazo estipulado, y pagar el precio convenido. 
Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía a partir del momento en 
que sea puesta a su disposición. 
Asumir los derechos o impuestos que pudieran eventualmente gravar la 
exportación. 
Cubrir los gastos adicionales ocasionados luego del plazo fijado cuando no 
se hayan dado a tiempo las instrucciones referentes al lugar de entrega. 
Asumir los gastos de obtención y costo de documentos, licencia de 







Inglés: Free Carrier (...) Francés: Franco Transporteur (...) 
- Denominación INCOTERMS 80 = FRC 
5.1.2 FCA: Free Carrier (Franco Transportista)... lugar convenido 
Free Carrier establece que el vendedor debe entregar la mercancía a un 
transportista designado por el comprador en el lugar previamente convenido 
por ambos. Si el comprador no ha indicado ningún punto específico, el 
vendedor puede escoger dentro del lugar o zona estipulada el punto donde el 
transportista se hará cargo de la mercancía. 
Gráfica 7 Término de Cotización Internacional FCA 
5.1.2.1 Obligaciones del vendedor: 
1. Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
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Entregar la mercancía a la custodia del transportista o a otra persona (por 
ejemplo, a un transitorio) designado por el comprador en el lugar o punto 
convenido. 
Proveer, por cuenta propia si hubiese en el lugar el embalaje necesario 
que permita al comprador tomar posesión de la mercancía. 
Dar al comprador dentro de un plazo razonable aviso de que la mercancía 
ha sido entregada a la custodia del transportista. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento). 
Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta el momento en 
que haya sido puesta a disposición del transportista. 
Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener los documentos que se expidan en el país de despacho y/u origen. 
5.1.2.2 Obligaciones del comprador: 
1. Pagar el precio convenido según lo dispuesto en el contrato de 
compraventa. 
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Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía a partir del momento en 
que sea puesta bajo custodia del transportista. 
Conseguir, por su cuenta y riesgo, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial precisa y llevar a cabo todas las formalidades para la 
importación de la mercancía y, si es necesario, para su transporte por otros 
países. 
Concluir, a sus expensas, el transporte de la mercadería desde el lugar 
fijado con el vendedor y su lugar de destino final. 
Dar aviso suficiente al vendedor sobre el nombre del transportista, así 
como el lugar y la fecha o plazo dentro del que debe efectuarse la entrega de 
la mercancía. 
Pagar todos los gastos y gravámenes en que se haya incurrido para la 
obtención de documentos o mensajes electrónicos emitidos o transmitidos en 
el país de entrega y/o de entrega. 
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Inglés. Free Alongside Ship (...) Francés: Franco le Long du Navire (...) 
Incoterm 90 (y 80)= FAS. Términos USA = III FAS 
IMPORTADOR /1_ 





5.1.3 FAS: Free Alongside Ship (Franco al costado del buque)... puerto 
de carga convenido 
El FAS establece que el cumplimiento del vendedor y la transmisión de la 
propiedad y riesgo se da cuando la mercadería es colocada al costado del 
barco. Esto quiere decir que el comprador a de soportar todos los gastos y 
riesgos de pérdida o daño de la mercancía a partir de este momento. 
Gráfica 8. Término de Cotización Internacional FAS 
5.1.3.1 Obligaciones del vendedor: 
Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
Entregar la mercancía al costado del buque en el lugar de carga 
designado por el comprador en la fecha o dentro del plazo convenido, y 
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avisar sin demora al comprador que la mercancía ha quedado entregada al 
costado del buque. 
Soportar todos los riesgos de pérdida o daño de la mercancía hasta el 
momento en que ha sido puesta al costado del buque. 
Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener cualquier documento o mensaje electrónico equivalente que se 
expidan en el país de despacho y/u origen. 
4. Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía a menos que sea 
costumbre en el mercado enviar el producto sin embalar. 
Asumir los gastos de las operaciones de verlficación (de calidad, peso, 
medida y recuento). 
Suministrar al comprador el documento usual de prueba que certifique 
claramente la entrega de la mercadería al costado del buque. 
Suministrar al comprador siempre que este así lo solicite y lo pague, el 
certificado de origen. 
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5.1.3.2 Obligaciones del comprador: 
Pagar el precio convenido según lo dispuesto en el contrato de 
compraventa. 
Dar aviso oportunamente al vendedor del nombre del buque, lugar de 
carga y de la fecha de entrega. 
2. Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía a partir del momento en 
que esta haya sido entregada efectivamente al costado del buque. 
Soportar todos los gastos adicionales causados en caso de que el buque 
por él señalado no se presente oportunamente, no pueda cargar la 
mercadería o termine de cargarse antes de la fecha convenida. 
Si él no ha señalado oportunamente el nombre del buque o si se ha 
reservado un plazo para tomar posesión de la mercancía y siempre que no 
haya dado a tiempo las instrucciones debidas, soportar todos los gastos 
adicionales causados y asumir el riesgo que pueda correr la mercancía a 
partir de la fecha de vencimiento del plazo convenido. 
Asumir los gastos de obtención de los documentos o mensajes 
electrónicos equivalentes que se expidan en el país de despacho y/u origen. 
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Exportador 






6. Contratar, a sus expensas, el transporte de la mercancía a partir del puerto 
de embarque designado. 
5.1.4 FOB: Free On Board (Franco a Bordo)... puerto de embarque 
convenido 
El término FOB hace referencia a que la mercancía debe ser colocada a 
bordo del buque por el vendedor, libre de costo para el adquiriente, siendo el 
riesgo de pérdida o de daño transferidos del vendedor al comprador cuando 
la mercancía pasa la borda del buque. 
Inglés: Free On Board (...) 
Francés: Franco Bord (Port d`embarquement convenu) 
Gráfica 9 Término de Cotización Internacional FOB 
5.1.4.1 Obligaciones del vendedor: 
1. Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
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Entregar la mercadería a bordo del buque designado por el comprador en 
el puerto de embarque convenido y avisar sin demora al comprador que la 
mercancía ha quedado cargada a bordo del buque. 
Pagar los gastos de las formalidades aduaneras necesarias para la 
exportación, así como todos los derechos, impuestos y otras cargas oficiales. 
Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta el momento en 
que haya efectivamente pasado la borda del buque en el puerto de 
embarque convenido. 
Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía a menos que sea 
costumbre en el mercado enviar el producto sin embalar. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento). 
Suministrar por su cuenta el documento usual de prueba que certifique 
claramente la entrega de la mercadería a bordo del buque señalado. 
Suministrar al comprador siempre que este así lo solicite y lo pague, el 
certificado de origen. 
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9. Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener el conocimiento de embarque y los documentos que se expidan en el 
país de despacho y/u origen. 
5.1.4.2 Obligaciones del comprador: 
Pagar el precio convenido según lo dispuesto en el contrato de 
compraventa. 
Fletar por su cuenta un buque y reservar el espacio necesario a bordo del 
mismo y avisar al vendedor oportunamente el nombre, lugar y fecha de carga 
del buque. 
Asumir todos los riesgos de la mercadería a partir del momento en que 
haya efectivamente pasado la borda del buque. 
3. Si el buque por el señalado no se presenta en la fecha o antes del plazo 
convenido, o no puede cargar la mercancía, soportar todos los gastos 
adicionales causados y asumir el riesgo que pueda correr la mercancía a 
partir de la fecha de vencimiento del plazo convenido. 
Dar al vendedor aviso suficiente sobre el nombre del buque, el punto de 
carga y la fecha de entrega requerida. 
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5. Asumir los gastos de obtención de los documentos o mensajes 
electrónicos equivalentes. 
5.1.5 CFR: Cost And Freight (Costo y Flete)... puerto de destino 
convenido 
En el contrato de compraventa CFR, el costo y el flete son a cargo del 
vendedor. Este debe pagar los costos y fletes necesarios para llevar la 
mercadería del lugar de destino fijado; pero el riesgo de pérdida o deterioro, 
así como cualquier aumento en los costos los asume el comprador cuando la 
mercancía pasa la barandilla del buque en el puerto de embarque. 
Inglés: Cost and Freight (...) Francés = Coa et fret (...) 
Gráfica 10. Término de Cotización Internacional CFR 
5.1.5.1 Obligaciones del vendedor: 
1. Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
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Entregar la mercadería a bordo del buque designado por el comprador en 
el puerto de embarque convenido y avisar sin demora al comprador que la 
mercancía ha quedado cargada a bordo del buque, y contratar por su cuenta 
y en las condiciones usuales, el transporte de la mercancía por la ruta 
habitual hasta el puerto de destino convenido. 
Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportación o cualquier otra 
autorización gubernamental necesaria para la exportación de la mercadería. 
Cargar por su cuenta la mercancía a bordo del buque en el puerto de 
embarque en la fecha o dentro del plazo convenido. 
Asumir los riesgos de la mercancía hasta el momento en que haya 
efectivamente pasado la borda del buque en el puerto de embarque 
convenido. 
Suministrar por su cuenta al comprador el conocimiento de embarque 
limpio negociable para el puerto de destino convenido, así como la factura de 
la mercadería despachada. 
Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía a menos que sea 
costumbre en el mercado enviar el producto sin embalar. 
135 
Suministrar al comprador siempre que este así lo solicite y lo pague, el 
certificado de origen. 
Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener el conocimiento de embarque y los documentos que se expidan en el 
país de despacho y/u origen. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento) necesarios para cargar la mercancía. 
5.1.5.2 Obligaciones del comprador: 
Aceptar los documentos en el momento de su presentación por el 
vendedor, si estos están de acuerdo a las estipulaciones del contrato y pagar 
el precio convenido. 
Recibir la mercadería en el puerto de destino convenido y asumir, 
exceptuando el flete, todos los costos y gastos causados sobre su transporte 
por el mar hasta su llegada al puerto de destino, así como los gastos de 
descarga, incluidos los gastos de puesta sobre el muelle. 
Asumir todos lo riesgos de la mercancía a partir del momento en que esta 
haya efectivamente pasado la borda del buque en el puerto de embarque. 
136 
En caso de que se haya reservado un plazo para hacer el embarque y/o el 
derecho de elegir el puerto de destino y siempre que no se haya dado a 
tiempo las instrucciones precisas, asumir todos los gastos adicionales 
causados, así como soportar el riesgo que pueda correr la mercancía luego 
de cumplida la fecha de plazo acordada. 
Asumir los costos de obtención de cualquier licencia de importación o 
cualquier otra autorización oficial. 
Asumir los impuestos de aduana y cualquier otro derecho y tasas exigibles 
en el momento de la importación. 
Pagar, de no haber convenido otra cosa, los gastos de la inspección previa 
al embarque, excepto si la inspección ha sido ordenada por las autoridades 
del país exportador. 
5.1.6 CIF: Cost, Insurance and Freight (Costo, Seguro y Flete)... puerto 
de destino convenido 
Este lncoterms es igual al CFR, solo que en este el vendedor además de 
suministrar el transporte, brindará un seguro contra el riesgo de pérdidas o 
daño en la mercancía. El comprador ha de observar que bajo este Incoterms, 
el vendedor sólo está obligado a conseguir seguro con cobertura mínima. 
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1 
 Inglés: Cost, Inssurance and Freight (...) Francés: Coíit, Assurance et Fret (...) 
Gráfica 11 Término de Cotización Internacional CIF 
5.1.6.1 Obligaciones del vendedor 
Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
Entregar la mercadería a bordo del buque designado por el comprador en 
el puerto de embarque convenido y avisar sin demora al comprador que la 
mercancía ha quedado cargada a bordo del buque, y contratar por su cuenta 
y en las condiciones usuales, el transporte de la mercancía por la ruta 
habitual hasta el puerto de destino convenido. 
Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportación o cualquier otra 
autorización gubernamental necesaria para la exportación de la mercadería. 
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Cargar por su cuenta la mercancía a bordo del buque en el puerto de 
embarque en la fecha o dentro del plazo convenido. 
Suministrar por su cuenta y en forma transferible una póliza de seguro 
marítimo contra riesgos de transporte. El seguro debe contratarse con un 
asegurador de buena reputación. 
Asumir el riesgo de la mercancía hasta el momento en que haya 
efectivamente pasado la borda del buque en el puerto de embarque 
convenido. 
Suministrar por su cuenta al comprador el conocimiento de embarque 
limpio negociable para el puerto de destino convenido, así como la factura de 
la mercadería despachada. 
Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía a menos que sea 
costumbre en el mercado enviar el producto sin embalar. 
Suministrar al comprador siempre que este así lo solicite y lo pague, el 
certificado de origen y la factura consular. 
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Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener el conocimiento de embarque y los documentos que se expidan en el 
país de despacho y/u origen. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento) necesarios para cargar la mercancía. 
Pagar todos los derechos e impuestos que correspondan a la mercancía 
que correspondan a la mercancía hasta su embarque, incluidos lo impuestos, 
derechos o tasas que graven la exportación, así como los gastos de todo 
trámite que deba cumplir para cargarla a bordo. 
5.1.6.2 Obligaciones del comprador 
Aceptar los documentos en el momento de su presentación por el 
vendedor, si estos están de acuerdo a las estipulaciones del contrato y pagar 
el precio convenido. 
Recibir la mercadería en el puerto de destino convenido y asumir, 
exceptuando el flete y el seguro marítimo, todos los costos y gastos 
causados sobre su transporte por el mar hasta su llegada al puerto de 
destino, así como los gastos de descarga, incluidos los gastos de puesta 
sobre el muelle. 
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Asumir todos lo riesgos de la mercancía a partir del momento en que esta 
haya efectivamente pasado la borda del buque en el puerto de embarque. 
En caso de que se haya reservado un plazo para hacer el embarque y/o el 
derecho de elegir el puerto de destino y siempre que no se haya dado a 
tiempo las instrucciones precisas, asumir todos los gastos causados, así 
como soportar el riesgo que pueda correr la mercancía luego de cumplida la 
fecha de plazo acordada. 
Asumir los costos de obtención y del certificado de origen, así como los 
documentos consulares. 
Asumir los impuestos de aduana y cualquier otro derecho y tasas exigibles 
en el momento de la importación. 
Obtener y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia de importación o 
cualquier documento que pueda necesitar para la importación de mercancía. 
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5.1.7 CPT: Carriange Paid To (Transporte Pagado Hasta)... lugar de 
destino convenido 
El CPT establece que el vendedor paga el flete de la mercadería hasta el 
punto de destino convenido. El riesgo de pérdida o daños o cualquier 
incremento en los costos se transfiere del vendedor al comprador tan pronto 
la mercancía haya sido puesta bajo custodia del primer transportista y no 
cuanto pasa la borda del buque. 
Inglés: Carriage Paid To (...) Francés: Port Payé jusqu'á 
- Denominación INCOTERMS 80= DCP 
Gráfica 12Término de cotización Internacional CPT 
5.1.7.1 Obligaciones del vendedor 
1. Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
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Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el transporte de las 
mercancías por la ruta acostumbrada hasta el punto convenido como lugar 
de destino. 
Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportación o cualquier otra 
autorización gubernamental necesaria para la exportación de la mercadería. 
Asumir el riesgo de la mercancía hasta el momento en que haya sido 
puesta bajo custodia del primer transportista dentro de los plazos previstos 
en el contrato. 
Suministrar por su cuenta al comprador, si es habitual, el documento usual 
de transporte 
Pagar todos los gastos relativos a la mercadería hasta que haya sido 
entregada. Pagar los gastos por trámites aduaneros, derechos, impuestos y 
otras cargas oficiales exigibles a la exportación. 
Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener el conocimiento de embarque y los documentos que se expidan en el 
país de despacho y/u origen. 
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Avisar sin demora al comprador de la entrega de mercancía al primer 
transportista utilizando para tal efecto un medio de telecomunicación. 
Proveer por su cuenta el embalaje de la mercancía, a menos que sea 
costumbre el no embalar las mercancías. 
5.1.7.2 Obligaciones del comprador: 
Pagar el precio según lo estipulado en el contrato de compraventa. 
Obtener y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia de importación o 
cualquier documento que pueda necesitar para la importación de mercancía. 
Recibir la mercancía en el punto convenido como lugar de destino. 
Asumir todos los riegos por daño o pérdida de la mercadería desde el 
momento en que esta ha sido entregada al transportista. 
Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía desde el momento 
en que esta haya sido entregada. 
Asumir el impuesto de aduana y cualquier otro derecho y tasas exigibles 
en el momento de la importación. 
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Avisar al vendedor de la fecha de expedición de la mercadería y/o lugar de 
destino de acuerdo a lo establecido. 
Aceptar el documento de transporte si el mismo resulta de conformidad 
con el contrato. 
Pagar los gastos de inspección previa al embarque. 
Pagar los gastos incurridos en la obtención de los documentos o 
mensajes electrónicos necesarios para la importación de mercancía. 
5.1.8 CIP: Carriange and Insurance Paid To (Transporte y Seguro 
Pagado Hasta)... lugar de destino convenido 
Esta cláusula establece que el vendedor paga el flete de la mercadería hasta 
el punto de destino convenido, pero además debe contratar el seguro de 
cobertura mínimo. El vendedor contrata con el asegurador y paga la prima 
del seguro. 
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Depende lugar de 
destino 
Inglés: Carriage and Insurance Paid To (...) 
Francés: Port Payé Assurance Comprise Jusqu'á (...) 
Gráfica 13Término de Cotización Internacional CIP 
5.1.8.1 Obligaciones del vendedor: 
Entregar la mercadería y la factura comercial, o su equivalente mensaje 
electrónico, de acuerdo con los términos del contrato. 
Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el transporte de las 
mercancías por la ruta acostumbrada hasta el punto convenido como lugar 
de destino y obtener un seguro mediante el cual el comprador o cualquier 
otra persona que tenga un interés asegurable pueda reclamar al ente 
asegurador en caso de pérdida o daño de la mercancía transada 
Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportación o cualquier otra 
autorización gubernamental necesaria para la exportación de la mercadería. 
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Entregar la mercancía a la custodia del transportista en la fecha o plazo 
estipulado. 
Asumir los riesgos de la mercancía hasta el momento en que haya sido 
puesta bajo custodia del primer transportista dentro de los plazos previstos 
en el contrato. 
Pagar todos los gastos relativos a la mercadería hasta que haya sido 
entregada. Pagar los gastos por trámites aduaneros, derechos, impuestos y 
otras cargas oficiales exigibles a la exportación. 
Dar aviso sin demora al comprador, de la entrega de la mercancía al 
primer transportista utilizando para tal efecto un medio de telecomunicación. 
Suministrar al comprador el documento de transporte usual o mensaje 
electrónico equivalente. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación (de calidad, peso, 
medida y recuento) necesarios para cargar la mercancía, así como 
proporcionar el embalaje necesario para el transporte. 
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10. Prestar al comprador, si este lo solicita, toda la ayuda necesaria para 
obtener el conocimiento de embarque y los documentos que se expidan en el 
país de despacho y/u origen. 
5.1.8.2 Obligaciones del comprador: 
Pagar el precio según lo estipulado en el contrato de compraventa. 
Obtener y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia de importación o 
cualquier documento que pueda necesitar para la importación de mercancía. 
Recibir la mercancía en el punto convenido como lugar de destino. 
Asumir todos los riegos por daño o pérdida de la mercadería desde el 
momento en que esta ha sido entregada al transportista. 
Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía desde el momento 
en que esta haya sido entregada. 
Asumir el impuesto de aduana y cualquier otro derecho y tasas exigibles 
en el momento de la importación. 
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Avisar al vendedor de la fecha de expedición de la mercadería yío lugar de 
destino de acuerdo a lo establecido. 
Aceptar el documento de transporte si el mismo resulta de conformidad 
con el contrato. 
Pagar los gastos de inspección previa al embarque. 
Pagar los gastos incurridos en la obtención de los documentos o 
mensajes electrónicos necesarios para la importación de mercancía. 
5.1.9 DAF: Delivered at Fontier (Entrega a frontera)... lugar convenido 
El vendedor cumple con sus obligaciones cuando la mercancía llega a la 
frontera, pero antes de la frontera aduanera del país convenido en el contrato 
de venta. Es muy utilizado cuando la mercadería se transporta por ferrocarril 
o carretera, pero puede usarse con cualquier medio de transporte. 
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Inglés: Delivered at Frontier (...) Francés: Rendu Frontiére (...) 
Gráfica 14. Término de Cotización Internacional DAF 
5.1.9.1 Obligaciones del Vendedor: 
Entregar la mercancía y la factura comercial, de acuerdo con los términos 
del contrato de venta. 
Tener la mercancía a disposición del comprador dentro del plazo 
convenido y en la frontera convenida, además de suministrarle un documento 
usual de transporte, un certificado de depósito, una orden de entrega, 
asegurando por endoso u otro medio la entrega de la mercancía al 
comprador en el lugar convenido en la frontera acompañado de una licencia 
de exportación. Además de cumplir con los trámites necesarios para estos 
propósitos y pagar todos los impuestos y gastos de aduana, impuestos 
internos, de venta o consumo, de estadísticas y otros similares recaudados 
en el país de despacho, hasta el momento en que ponga la mercancía a 
disposición del comprador. 
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Contratar por su cuenta y riesgo las condiciones usuales , transporte de 
mercadería hasta el lugar convenido en la frontera y pagar dicho flete. Si en 
el contrato no se ha señalado el lugar específico de entrega, el vendedor 
puede escoger el que más le convenga. 
Colocar la mercancía a disposición del comprador en el lugar mencionado 
en la frontera, dentro del plazo estipulado. 
Asumir todos los riesgos que pueda correr la mercancía hasta el momento 
que cumpla con sus obligaciones. 
Obtener por su cuenta y riesgo cualquier autorización de control de cambio 
u otro documento administrativo similar, necesario para la realización de los 
trámites aduaneros de exportación. Asumir los gastos de descargue de la 
mercancía al llegar al lugar convenido en la frontera, así como cualquier otro 
gasto o imprevisto para poner la mercancía a disposición del comprador. 
Avisar al comprador el despacho de la mercancía. Debe notificarle con el 
tiempo suficiente para que el comprador tome las medidas necesarias para 
tener posesión de la mercancía. 
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Suministrar al comprador, si se lo solicita, el documento de transporte 
directo que se obtiene en el país de despacho para el transporte de la 
mercancía en las condiciones usuales. 
Proveer por su cuenta el embalaje usual el transporte de la clase de 
mercancía descrita en el contrato, hasta el lugar de entrega convenido. 
El embalaje ha de ser adecuadamente marcado. Asumir los gastos de las 
operaciones de verificación (calidad, medida, peso y recuento) necesarias 
para poner la mercancía a disposición del comprador. 
Prestar ayuda al comprador, si la solicita, para obtener todos los 
documentos que se expidan en el país de origen y que el comprador necesita 
para realizar la importación en el país de destino. También facilitar al 
comprador, a petición de éste, la información necesaria para conseguir un 
seguro. 
5.1.9.2 Obligaciones del comprador: 
1. Pagar el precio, según lo dispuesto en el contrato de compraventa. 
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Cumplir por su cuenta y riesgo todo trámite aduanero o de otro tipo que 
pudiere exigirse en el lugar de entrega convenido en la frontera y pagar 
cualquier impuesto en ocasión de la entrada de la mercancía al país vecino. 
Tomar posesión de la mercancía tan pronto el vendedor la haya puesto a 
su disposición en el lugar convenido de la frontera. 
Si no toma posesión de la mercancía, asumir todos los gastos y riesgos 
incurridos por el vendedor y el comprador a causa de esta omisión. 
Asumir los gastos de desembarque de la mercancía a su llegada al lugar 
de entrega convenido en la frontera, siempre y cuando no tenga que 
pagarlos el vendedor, así como todos los gastos y riesgos de la mercancía, 
incluidos todos los impuestos y gastos de aduana. 
Dar aviso suficiente al vendedor, cuando tenga el derecho de determinar la 
fecha dentro de un estipulado plazo y lugar de recepción de la entrega. 
Aceptar el documento de transporte y/o cualquiera otra prueba de la 
entrega. 
8. Pagar los gastos de inspección previa al embarque, excepto si la 
inspección la solicita el país exportador. 
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9. Asumir y pagar cualquier gasto adicional en el que el vendedor incurra 
para obtener un documento de transporte directo. Poner a disposición del 
vendedor, si lo solicita, la licencia de importación, la autorización de control 
de cambio y cualquier otro permiso o documento con el fin de obtener el 
documento de transporte directo. Indicar al vendedor, la dirección del destino 
final de la mercancía en el país de importación, si lo solicita. 
Pagar los gastos en los que pueda incurrir el vendedor al prestar ayuda al 
comprador para obtener cualquier tipo de documento. 
5.1.10 DES: Delivery Ex-Ship (Entrega sobre Buque)... puerto de destino 
convenido 
En este incoterms lo que se señala es que el vendedor debe poner la 
mercancía a disposición del comprador a bordo del buque en el lugar de 
destino convenido en el contrato de venta sin despacharla en la aduana para 
importación, además de seleccionar la empresa que transporta, paga el flete 
y asume los riesgos pertinentes. 
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Gráfica 15 Término de Cotización Internacional DES 
5.1.101 Obligaciones del vendedor: 
Entregar la mercancía y factura comercial de acuerdo con los términos del 
contrato de venta. 
Obtener por su cuenta y riesgo cualquier licencia de exportación y llevar a 
cabo los trámites aduaneros para la exportación de la mercancía. 
Contratar por su cuenta el transporte de la mercancía hasta el punto 
convenido en puerto de destino mencionado. 
Tener la mercancía a disposición del comprador dentro del plazo 
convenido y a bordo del buque en el puerto convenido de manera que 
permita el descargue normal del mismo. 
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Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta el momento en 
que efectivamente haya sido puesta a disposición del comprador. 
Pagar los gastos de trámites aduaneros necesarios para la exportación, 
así como derechos, impuestos y otras cargas oficiales exigibles. 
Avisar sin demora al comprador, la fecha de llegada del buque señalado y 
suministrarle el conocimiento de embarque y otros documentos necesarios. 
Facilitar al comprador, la orden de entrega y/o el acostumbrado 
documento de transporte que permita al comprador tomar posesión de la 
mercancía. 
Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía, a menos de que 
en el mercado se acostumbre no embalar la mercancía. Asumir los gastos de 
las operaciones de verificación (calidad, medida, peso y recuento) necesarias 
para poner la mercancía a disposición del comprador. 
Suministrar al comprador, siempre que éste lo solicite y pague, el 
certificado de origen y la factura consular. También prestarle ayuda, si la 
solicita, en la obtención de todos los documentos que se expidan en el país 
de origen y que el comprador necesita para realizar la importación en el país 
de destino. 
156 
5.1.10.2 Obligaciones del comprador. 
Pagar el precio dispuesto en el contrato de compraventa. 
Obtener por su cuenta y riesgo las licencias o documentos similares 
necesarios para el desembarque y/o la importación de la mercancía. 
Tomar posesión de la mercancía en el momento en que sea puesta a su 
disposición. 
Asumir los gastos y riesgos de la mercancía a partir del momento en que 
sea efectivamente puesta a su disposición. 
Asumir los derechos de aduana, gastos de liberación de la mercancía y 
todos los demás que se causen al tiempo y por el hecho de la importación. 
Cuando tenga derecho de determinar la fecha dentro de un estipulado 
plazo, dar al vendedor aviso suficiente al respecto. 
Aceptar la orden de entrega o el documento de transporte. 
Pagar los gastos de la inspección previa al embarque, excepto si la solicita 
el país exportador. 
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9. Asumir los gastos y gravámenes incurridos por el vendedor para obtener 
los documentos necesarios. 
5.1.11 DEQ: Delivered Ex Quay (Duty Paid) (Entrega sobre el muelle)... 
puerto de destino convenido 
En esta cláusula el vendedor pone la mercancía a disposición del comprador 
sobre el muelle, en el lugar de destino convenido en el contrato venta y 
despacha en aduana para su importación. El vendedor debe entregar la 
mercancía con los derechos aduaneros y otros tributos de importación 
necesarios. 
Esta tiene dos modalidades EX QUAY derechos pagados que es el que se 
explica a continuación y EX QUAY derechos a cargo del comprador, en 
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Denominación según INCOTERMS' 80 = EXQ 
Gráfica 16. Término de Cotización Internacional DEQ 
5.1.11.1 Obligaciones del vendedor: 
Entregar la mercadería según el contrato de venta. 
Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de importación y exportación. 
Contratar el transporte de la mercadería. 
Poner la mercancía a la disposición del comprador Sobre el Muelle en el 
puerto convenido y dentro de los plazos previstos en el contrato. 
Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta el momento en 
que sea efectivamente puesta a disposición del comprador. 
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Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía hasta el momento 
en que haya sido entregada y pagar los gastos de los trámites aduaneros, 
derechos, impuestos y otras cargas oficiales exigibles a la exportación y a la 
importación de la mercadería. 
Dar al comprador aviso suficiente de la fecha estimada de la llegada del 
buque convenido. 
Suministrar por su cuenta la orden de retiro y/o cualquier otro documento 
que pueda necesitar el comprador para tomar posesión de la mercancía y 
retirarla del muelle. 
Asumir los gastos de las operaciones de verificación necesarias para 
poner la mercancía a disposición del comprador. Proveer por su cuenta el 
condicionamiento y el embalaje usual de la mercancía. 
Pagar todos los gastos contraídos al obtener los documentos necesarios 
para la importación de la mercadería y facilitar al comprador la información 
necesaria para conseguir un seguro. 
5.1.11.2 Obligaciones del comprador: 
1. Pagar el precio según lo dispuesto en el contrato de compraventa. 
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Proporcionar al vendedor la ayuda para conseguir cualquier licencia de 
importación. 
Tomar posesión de la mercancía tan pronto el vendedor la haya puesto a 
su disposición en el lugar convenido. 
Asumir los gastos y riesgos de la mercancía a partir del momento en que 
sea efectivamente puesta a su disposición, siempre y cuando la mercancía 
haya sido claramente identificada. 
Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía, desde el momento 
en que ha sido puesta a su disposición. 
Avisar al vendedor la fecha dentro de un plazo estipulado y/o el lugar 
donde recibir la entrega. 
Aceptar la orden de entrega o el documento de transporte. 
Pagar los gastos de la inspección previa al embarque. 
Facilitar al vendedor asistencia para conseguir los documentos o los 
equivalentes mensajes electrónicos que el vendedor pueda requerir a fin de 
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5.1.12 DDU: Delivered Duty Unpaid (Entrega derechos no pagados)... 
lugar de destino convenido 
DDU significa que la entrega se cumple cuando la mercadería ha sido puesta 
del comprador en el lugar convenido en el país de importación. El vendedor 
ha de asumir todos los gastos y riesgos relacionados con llevar la mercancía 
hasta aquel lugar. Sin embargo este se exime de pagar los derechos, 
impuestos y otras cargas oficiales exigibles a la importación. 
Gráfica 17. Término de Cotización Internacional DDU 
5.1.12.1 Obligaciones del vendedor: 
1. Entregar la mercadería y la factura comercial o su equivalente electrónico 
de acuerdo con los términos del contrato de compraventa. 
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Obtener por su cuenta y ríesgo, cualquier licencia de exportación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo los trámites aduaneros para la exportación 
de la mercancía. 
Asumir todos los riegos de la mercancía hasta el momento en que esta 
haya sido puesta a disposición del comprador. 
Contratar por su cuenta y riesgo, el transporte de la mercancía desde el 
punto de partida en el país de despacho hasta el lugar de destino convenido, 
asumir y pagar el flete u otros gastos de transporte hasta ese lugar. 
Si es necesario o habitual que la mercancía sea descargada o 
desembarcada al llegar al lugar de destino convenido con el fin de ponerla en 
ese lugar a disposición del comprador con impuestos pagados, asumir y 
pagar todos los gastos de esas operaciones. 
Avisar al comprador por cuenta del vendedor de que la mercancía ha sido 
despachada. 
Facilitar la orden de entrega y/o el acostumbrado documento de transporte 
que pueda necesitar el comprador para tomar posesión de la mercancía. 
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Proveer por su cuenta el embalaje usual para el transporte de la 
mercancía hacia el lugar de destino convenido a menos que sea costumbre 
en el mercado enviar el producto sin embalaje. 
Asumir y pagar los gastos relativos a todas las operaciones de verificación 
como peso, recuento o análisis de calidad necesarias para permitirle el 
transporte de la mercancía hacia el lugar de destino convenido y ponerla a 
disposición del comprador en ese lugar. 
Prestar al comprador la ayuda para obtener cualquier documento que 
necesite del comprador para la importación de la mercadería. 
5.1.12.2 Obligación del comprador: 
Tomar posesión de la mercancía tan pronto el vendedor la haya puesto 
debidamente a su disposición en el lugar convenido y pagar el precio según 
lo dispuesto en el contrato. 
Obtener, por su cuenta y riesgo, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial precisa y llevar a cabo los tramites aduaneros necesarios 
para la importación de la mercancía. 
164 
Tomar posesión de la mercancía tan pronto como esta sea puesta a su 
disposición. 
Asumir todos los riesgos de pérdida o daño de la mercancía a partir del 
momento en que ésta haya sido debidamente puesta a su disposición. 
Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía desde el momento 
en que ésta ha sido puesta a su disposición. 
Dar aviso al vendedor de la fecha y/o lugar donde recibir la mercancía. 
Aceptar la adecuada orden de entrega o el documento de transporte usual 
Pagar los gastos de inspección previa al embarque, excepto si la 
inspección ha sido ordenada por las autoridades del país exportador. 
Pagar todos los gastos y cargas incurridos en la obtención de documentos 
o mensajes electrónicos. 
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IMPORTADOR .71 . 
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+ Segura 
In: Delivered Duty Paid (...) Fr. Rendu Droits Acquatés (...) 
En los It\TCOTERMS' 80 se llamaba igual 
5.1.13 DDP: Delivered Duty Paid (Entrega Derechos Pagados)... lugar de 
destino convenido 
Presenta la máxima obligación para el vendedor, entregar la mercadería en 
el almacén del comprador con todos los gastos e impuestos pagos. 
El vendedor asume todos los riesgos (licencia de importación o exportación) 
y gastos (tramites e impuestos aduaneros). 
Gráfica 18 Término de Cotización Internacional DDP 
5.1.13.1 Obligaciones del vendedor: 
1. Entregar la mercadería de acuerdo con los términos del contrato de venta, 
suministrando todas las pruebas de conformidad requeridas por el mismo 
contrato. 
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Obtener por su cuenta y riesgo, cualquier licencia o permiso de 
exportación, autorización de control de cambio, certificados, factura consular 
u otros documentos expeditos por la s autoridades públicas. 
Contratar por su cuenta y riesgo, el transporte de la mercancía desde el 
punto de partida en el país de despacho hasta el lugar de destino convenido, 
asumir y pagar el flete u otros gastos de transporte hasta ese lugar. 
Por su cuenta y riesgo: a) poner la mercancía a disposición del comprador, 
con impuestos pagados, en el lugar de destino convenido en el país de 
importación; b) suministrar la licencia o el permiso de importación y asumir el 
costo de cualquier impuesto o derecho de importación, incluidos los gastos 
de los derechos de aduana, así como cualesquiera otros impuestos, gastos o 
cargos pagaderos en el lugar de destino convenido; c) cumplir con todos los 
trámites que le sean necesarios para estos propósitos. 
Asumir todos los riegos de la mercancía hasta el momento en que el 
vendedor haya cumplido con sus obligaciones. 
Pagar todos los gastos relacionados con la mercancía y los gastos de los 
trámites aduaneros, derechos, impuestos y otras cargas oficiales exigibles a 
la exportación e importación de la mercancía. 
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Avisar al comprador por cuenta del vendedor de que la mercancía ha sido 
entregada al primer transportista para su despacho al lugar de destino 
convenido, o que fue despachado a ese lugar por el propio medio de 
transporte del vendedor. 
Facilitar al comprador la orden de entrega y/o el acostumbrado documento 
de transporte que puede necesitar el comprador para tomar posesión de la 
mercancía. 
Asumir y pagar los gastos relativos a todas las operaciones de verificación 
como peso, recuento o análisis de calidad necesarias para permitirle el 
transporte de la mercancía hacia el lugar de destino convenido y ponerla a 
disposición del comprador en ese lugar. Proveer por su cuenta el embalaje 
usual para el transporte de la mercancía hacia el lugar de destino convenido 
a menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto sin embalaje. 
5.1.13.2 Obligación del comprador: 
1. Tomar posesión de la mercancía tan pronto el vendedor la haya puesto 
debidamente a su disposición en el lugar convenido y pagar el precio según 
lo dispuesto en el contrato. 
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Obtener, por su cuenta y riesgo, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial precisa y llevar a cabo los tramites aduaneros necesarios 
para la importación de la mercancía. 
Tomar posesión de la mercancía tan pronto el vendedor la haya puesto 
debidamente a su disposición en el lugar convenido y asumir la 
responsabilidad de todo movimiento posterior de la mercancía. 
Asumir y pagar todos los riesgos y gastos de la mercadería, a partir del 
momento en que haya sido debidamente puesta a su disposición. 
Si él no toma posesión de la mercancía tan pronto ésta haya sido 
debidamente puesta a su disposición, asumir todos los gastos y riesgos 
adicionales incurridos tanto por el vendedor como por el comprador. 
Dar aviso al vendedor de la fecha y/o lugar donde recibir la mercancía. 
Aceptar la adecuada orden de entrega o el documento de transporte usual 
Pagar los gastos de inspección previa al embarque, excepto si la 
inspección ha sido ordenada por las autoridades del país exportador. 
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9. Prestar al vendedor una ayuda para obtener cualquier documento 
expedido en el país de importación que el vendedor pueda necesitar para 
poner la mercancía a su disposición."11  
11  http://www.geocities.com/valvarad98/Universidad/Exportacionfincoterms2.htrnl.  
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6. COTIZACIÓN INTERNACIONAL PARA UN PAR DE SANDALIAS 
La Cotización Internacional es una solicitud que cualquier empresa del 
exterior puede hacer a una empresa nacional en cualquier momento y para 
un producto especifico. Es relevante conocer todas aquellas condiciones y 
prioridades que se manejan en la realización de estas. 
La estimación del precio de exportación es el resultado de un proceso de 
análisis de diferentes variables como: Costos de producción, Costos de 
distribución internacional, de promoción y comercialización en general. 
En la elaboración de la siguiente cotización se utilizó el método de Costeo 
Directo; pues este absorbe todos los costos fijos en el estado de Ganancias y 
pérdidas. 
6.1 PRESENTACIÓN DE LA ESTRUCTURA DE COSTOS PARA LA 
ELABORACIÓN DE UN PAR DE SANDALIAS PARA DAMAS 
Para la presentación de la siguiente estructura de costos se tienen en cuenta 
los costos de los diversos materiales que se deben utilizar en la elaboración 
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de un par de sandalias; como es el cuero sintético de alta calidad. Bajo el 
supuesto que se producirán 4800 pares de sandalias para ser exportadas a 
la ciudad de Miami en los Estado Unidos. 
Por ejemplo, en la elaboración de cada par de sandalias se utiliza 2.5 cms de 
cuero sintético; 
Tabla 5 ESTRUCTURA DE COSTOS PARA PRODUCIR UN PAR DE SANDALIAS 






1. COSTOS DIRECTOS 
Cuero Cms 2.5 120 300 
Planta Par 2 4.000 8.000 
Plantilla Odema Par 2 85 170 
Plantilla Abuyonada Cms 2.5 52 130 
Forro de Plantilla Cms 3 60 180 
Pegante Mazón Cmsi  400 
Boxer Cms.3 300 
Adornos Unidad 4 200 800 
Hilo Mts 5 6 30 




2. COSTOS INDIRECTOS 
Empaque Unidad 1 300 300 




TOTAL COSTOS DE 
PRODUCCIÓN 
$14.229,48 ; 
Fuente Los Autores 
Calzado Glendys 
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En promedio para elaborar un par de sandalias el proceso se tarda 90 
minutos, el minuto le cuesta a la empresa $168,66 pesos o US$0.06212 
6.1.1 Costos Financieros. 
Los costos financieros son un elemento relevante en el proceso y éxito de la 
exportación. Para la exportación de 4800 pares de calzado, se asumió el 
supuesto que se requería un préstamo para financiar el 100% del costo FOB 
de la mercancía. 
Se tomó la decisión de que el dinero se obtendría por del Banco Colombiano 
de Comercio Exterior, Bancoldex, ya que dentro de sus líneas de crédito se 
contempla la financiación para actividades de preembarque. 
Cálculos para hallar la tasa nominal trimestral: 
La tasa efectiva anual que ofreció el gobierno el 10 de marzo de 2004 fue de 
14.38%13 a la cual se le adiciona un margen del 5% cobrado por Bancoldex, 
para prestamos que no excedan los tres años. Quedando así una tasa 
efectiva anual de 19.38%. 
12 T.R.M a febrero 3 del 2004 es US$2.738.15 
13 Diario de Economía y Negocios, Portafolio 
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Teniendo en cuenta que cado Glendys exportará cada tres meses su 
mercancía se ha acordado el pago trimestral el pago de las cuotas de las 
anualidades. Por esta razón hallamos la tasa de interés trimestral por medio 
de la siguiente formula. 
T.n = (1 +te)1/n - 1 
T.n = 1 + 0,1938)1/4 - 1 
T.n = 0,04308422 
Cálculos para hallar Costo FOB: 
Los créditos que realiza Bancoldex los hace con base en el costo F0B14; 
pero no han tomado en cuenta que en dicho costo también se debe incluir el 
costo por concepto de préstamo. Para se calculó el costo FOB para la 
obtención del préstamo de la siguiente manera: sumado el costo tota de la 
mercancía puesta en puerto más los costos financieros en las siguientes 
formulas. 
Definamos el costo FOB* como el costo FOB con interés financiado incluido 
Costo FOB* = costo FOB + Costo Financiero 
C. FOB* = C. FOB + (C. FOB x F x Tn) 
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Donde: 
F: es el factor 
C. FOB*: Costo FOB con intereses incluidos 
C. FOB: Costo de la mercancía libre a bordo 
C. Fin. : Costo financiero 
T.n: tasa nominal trimestral 
Reemplazamos: 
C. FOB* = C. FOB (1 + 1 x 0.04308472) 
C: FOB* - 83.416.944 (1.04308422) 
C. FOB* = 87.010.897.97 
Calculamos los costos financiero 
Para hallar el cálculo de los costos financieros que asumirá la exportación 
despejamos la fórmula: 
Costo FOB* = costo FOB + Costo Financiero 
Después nos queda de la siguiente forma: 
14 
 Se ha encontrado que muchos empresarios usa mal termino FOB, no incluyen el costo 
financiero ni los costos de transporte desde la bodega al puerto. Han considerado el término 
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C. F = C. FOB* - C. FOB 
C. F = 87.010.897,97- 83.416.944 
C. F = $3.593.953,97 Que es el costo Financiero que asume la exportación. 
Para hallar los costos financieros que la empresa tiene que pagar 
trimestralmente utilizaremos la formula de la anualidad para la serie de pagos 
uniformes trimestrales; donde se incluye el interés y la amortización. La 
fórmula es la siguiente: 
A - P(1+ Tn)" * Tn 
(1+ Tn)" -1 
Donde: 
P: Es el dinero que se prestó, en este caso el costo FOB de la mercancía. 
A: Pagos trimestrales que incluyen tanto la amortización como el pago de 
Los intereses. 
Tn: Tasa nominal trimestral. 
n: representa el número de trimestres en el cual nos hicieron el préstamo, en 
este caso son 12 trimestres. 
A 87.010.897,97(1+ 0,04308422)12 *0,04308422 - 
EX -WORK como FOB 
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(1+0.04308422)12 -1 
A = $ 9.437.868,51 
Tabla 6 Intereses y Amortización 
87.010.897,97 
1 81.321.826,13 9.437.868,51 3.748.796,67 5.689.071,84 
2 75.387.645,07 9.437.868,51 3.503.647,44 5.934.181,06 
3 69.197194,45 9.437.868,51 3248.017.88 6.189.850,62 
4 62.741.258,94 9.437.868,51 2.981.332.99 6.456.535,51 
5 56.006.548,63 9.437.868,51 2.703.158,20 6.734.710,31 
6 48.981.678,58 9.437.868,51 2.412.998,46 7.024.870,05 
7 41.654.147,49 9.437.868,51 2110.337,42 7.327.531,09 
8 34.010.915,43 9.437.868,51 1.749.636,45 7.643.232,06 
9 26.038.380,68 9.437.868,51 1.465.333,76 7.972.534,75 
10 17.722.355,49 9.437.868,51 1.121.843,32 8.316.025,19 
11 9.048.040,84 9.437.868,51 763.553,86 8.674.314,65 
12 0 9.437.868,51 389.827,78 9.048,040,84 
Fuente: Cálculos de los Autores 
Bancoldex 
6.1.2 Transporte Interno. El monto pagado por transportar la mercancía 
desde la fábrica hasta el lugar internacional de embarque. Para el 
transporte total de 120 estibas cargadas de calzado se canceló n 
costos por unidad de $41.66 y un costo total de $200.000. 
6.1.3 Drive. Es el costo que se debe cancelar por el alquiler de los 
contenedores necesarios para la exportación de la mercancía que 
debe ser cancelado a las navieras como parte del flete marítimo. En 
este caso se necesito un contenedor de 40". 
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Tabla 7 Dimensiones y Capacidades de Carga de contenedores de 40" y 20" 
Fuente: RUIBAL HANDABAKA, Alberto, Gestión Logística de la Distribución 
Física Internacional. 
6.1.4 Montacargas. Costo pagado por el manipuleo de la mercancía 
dentro de la sociedad portuaria, realizado por un operador que se 
encarga acomodarla dentro del contenedor. El costo por unidad de 
este movimiento es de $5,21 lo que genera un costo total de 
$24.998,40. 
6.1.5 Inspección DIAN y antinarcóticos. Este costo no se paga 
directamente por este concepto, pues se genera por el manipuleo de 
la mercancía para la diligencia de inspección. El costo unitario de 
este movimiento es de $20,83 generando un costo total de $99.984. 
6.1.6 Gruaje. Este costo se genera por la necesidad de mover el 
contenedor desde la zona de inspección hasta la zona de exportación 
dentro de la sociedad portuaria. El costo por unidad de este 
movimiento es de $9,38 generando un costo total de $45.000. 
6.1.7 Certificado de origen. Es un documento expedido por Mincomex en 
el cual el exportador certifica el origen de la mercancía, es un 
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requisito para la nacionalización o para obtener preferencias 
arancelarias en el país de destino. El costo unitario por la adquisición 
del documento es de $2,29 generando un costo total de $10.992. 
6.1.8 Gastos de Administración SIA. Es el costo que se debe cancelar 
por ocupar los servicios de una Sociedad de Intermediación Aduanera 
para que se encargue de los trámites y papeleos de la exportación. 
Estas sociedades cobran el 5% del valor FOB de la mercancía. En 
este caso representa un valor unitario de $1.541,42 generando un 
costo total de $7.398.832,40. 
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CALZADO GLENDYS LTDA. 
Departamento de Exportación 
Fecha Marzo 10 del 2004 T.R.M US$ 2..378,15 
Producto: Sandalias para damas 
Cliente: 
Unitarización: Cajas 
Peso: 8,304 Kg. 





VALOR DE LA COTIZACIÓN 
. $ US$ , 
Costo directo Ex - WOrk 17.249,98 6,30 82.799.881,60 30.239,35 
Margen de Contribución 5.749,99 2,1 27.599.960,53 10.079,78 
Precio / valor EX 1Vork 22.999,97 8,4 110.399.842,13 40.319,14 
Menos margen de contribución 5.749,99 2,1 27.599.960,53 10.079,78 
1.- Costo directo Ex - Work 17.249,98 6,30 82.799.881,60 30.239,35 
Costo Financiero 748,74 0,273 3.593.953,97 1312,55 , 
Transporte Interno 41,86 0,02 199.968,00 73,03 
Drive (Alquile de Contenedor) 1.250,00 0,46 6.000.000,00 2.191,26 
Unitarización 33,75 0,01 162.000 59,16 
Montacargas (Llenado del contenedor) 5,21 0,00190 24.998,40 9,13 
Inspección DIAN y Antinarcóticos 20,83 0,00761 99.984,00 36,52 
Empaque (Sellos de Seguridad) 2,08 0,00076 9.998,40 3,65 
Gruaje (Servicio de elevador de Container) 9,38 0,00342 45.000,00 16,43 
Certificado de Origen 2,29 0,00084 10.992,00 4,01 
Comisión representante país importador 1.040,82 0,38 4.995.936,00 1.824,57 
Gastos de Administración SIA 1.541,42 0,563 7.398.832,40 2.702,13 
Costo FOB 17.378,53 8,34681 83.418.944,00 30.464,71 
Margen de contribución (30%) 9.357,67 3,41752 44.916.816,00 16.404,07 
Precio / Valor FOB 26736,2 9,76433 128.333.760,00 46.868,78 
Menos Margen de contribución (30%) 9.357,67 3,41752 44.916.816,00 16.404,07 
3. Costo FOB ,. 17.378,53 6,34681 83.418.944,00 30.464,71 
Flete Internacional 888,29 0,32 4.263.792,00 1.557,18 
Documento de Embarque ( B/L) 20,73 0,01 99.484,80 36,33 
Uso de instalaciones portuarias 46,78 0,01709 224.558,40 82,01 
Costo CFR 18.287,54 6,68 87.780.192,00 32.058,21 
Margen de Contribución (35%) 9.847,14 3,60 47.266.257,23 17.262,11 
Precio) Valor CFR 28.134,68 10,28 136.048.449,23 49.320,33 
Menos margen de Contribución 9.847,14 3,60 47.266.257,23 17.262,11 
5.-Costo CFR 18.287,54 6,68 87.780.192,00 32.058,21 
Seguro de Transporte Internacional 209,54 0,08 1.005.796,80 367,33 
Costo CIF 18.497,08 8,76 88.785.988,80 32.425,54 
Margen de Contribución (40%) 12.331,39 4,50 59.190.669,20 21.617,03 
Precio! Valor C1F 30.828,47 11,26 147.976.648,00 54.042,56 
Fuente Calzado Glendys Ltda. Seguros Bolívar Sociedad Portuaria de Santa Marta Cálculo de los Autores 
SIA Alma viva Naviera Seabord Bancoldex 
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7. PUNTO DE EQUILIBRIO Y ANÁLISIS FINANCIERO 
7.1 PUNTO DE EQUILIBRIO 
Se dice que una empresa esta en equilibrio cuando nivel de ventas cubre los 
costos; por lo tanto en este momento la empresa no presenta ni perdida ni 
utilidades. Además que permite establecer el volumen mínimo de 
exportación. 
Para la determinación del punto de equilibrio para la exportación se obtendrá 
a través de la siguiente fórmula: 
Qe - CF donde: 
P -CVu 
Qe = Volumen de exportación en equilibrio 
CF = Costos Fijos Totales 
P = Precio de venta según termino Inc,oterms 
CVu = Costo Directo Unitario 
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7.2 DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS FIJOS 
Los costos fijos que se detallados en la tabla 00 se discriminan teniendo en 
cuenta que la exportación de calzados, se hace trimestralmente por lo que 
sus costos fijos también se liquidan trimestralmente. 
Los costos fijos mensuales de la empresa ascienden a $6.017.84015, pero 
como se había dado a conocer anteriormente la empresa exporta cada tres 
meses por lo tanto sus costos fijos será $ 18.053.520. 
7.3 DETERMINACIÓN DEL PUNTO DE EQUILIBRIO INTERNACIONAL EN 
EL TERMINO EXWORK 
CF Qe -  
P-CVu 
Qe=? 
CF Total = $18.053.520 
P = $22.999,96 
CVu = 14.229,48 
15 Ver tabla 3 Costos fijos de Producción 
Qe- 18.053.520,63 
22.999,96 -14.299,48 





CF = $18.053.520,63 
P = $24.702,33 
CVu = $14.229,48 
18.053.520,63 
24.702,33-14.229,48 
Qe - 18.053.520,63 
10.472,29 
Qe= 1.723,83 1724 unidades. 
Qe= 2058.44 2058 
Este resultado nos indica que Calzado Glendys, exportando 2058 pares de 
sandalias bajo el término ex - Work ; estaría en equilibrio, es decir, que a 
partir de este punto comenzaría a generar utilidades para la empresa. 
7.4 DETERMINACIÓN DEL PUNTO E EQUILIBRIO INTERNACIONAL 
BAJO EL TERMINO FAS 
Este resultado nos da a conocer que Calzado Glendys en el término de 
negociación FAS para la exportación debe producir 1724 pares de sandalias 
para cubrir sus costos fijos. De este punto en adelanta obtendrá beneficios. 
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7.5 PUNTO DE EQUILIBRIO INTERNACIONAL PARA EL TÉRMINO DE 
NEGOCIACIÓN FOB 
Qe =? 
CF = $18.053.520,63 
P= $26.736,20 
CVu = $14.229,48  
Qe 18.053.520,63 
26.736,20-14.229,48 
18.053.520,63 Qe - 
12.506,72 
Qe = 1.443,5 ,-- 1444 pares de sandalias 
Este resultado nos indica que Calzado Glendys debe exportar 1444 pares de 
sandalias, para encontrarse en el punto donde no hay ni pérdida ni 
ganancias y a partir del cual se obtienen utilidades para la misma. 
7.6 PUNTO DE EQUILIBRIO INTERNACIONAL EN EL TÉRMINO DE 
NEGOCIACIÓN CFR 
Qe = ? 




18.053.520,6 Qe - P = $28.134,68 
CVu = $14.229.,48 Qe = 1.298,32 1.298 pares de sandalias 
Con este resultado se entiende que la empresa Calzado Glendys debe 
exportar 1298 pares de sandalias, para ubicarse en el punto donde no 
obtendrá pérdida ni ganancias. 
7.7 PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL TÉRMINO DE NEGOCIACIÓN 
INTERNACIONAL CIF 
Qe =? 
CF = $18.053.520,63 
P = $30.828,47 
CVu = $14.229,48  
Qe - 18.053.520,63 
30.828,47 —14.229,48 
18.053.520,63 Qe - 
Qe = 1.087,62 1088 pares de sandalias 
16.598,99 
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Este cifra no indica que calzado Glendys comenzará ha obtener ganancias a 
partir de la exportación de 1088 pares de sandalias bajo el término CIF. 
Tabla 9 ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS COMPARATIVO SEGÚN 
INCOTERMS 2000 
CALZADO GLENDYS LTDA. 
Valor de la exportación 40.319,14 43.303,40 46.868,78 49.320,33 54.042,56 
menos costos variables 30.239,38 30.312,38 30.464,71 32.058,21 32.425,54 
margen de contribución 10.079,76 12.991,02 16.404,07 17.262,12 21.617,02 
menos costos fijos 2.197,80 2.197,80 2.197,80 2.197,80 2.197,80 
Utilidad Operacional 7.881,96 10.793,22 14.206,27 15.064,32 19.419,22 
Ingresos por incentivos 0 539,661 710,3135 753,216 970,961 
Total Ingresos 7.881,98 11.332,88 14.916,58 16.817,54 20.390,18 
Fuente: Tabla 3 Estructura de Costos 
Tabla 7 Hoja de Cálculo para la Cotización Internacional 
Cálculo de los Autores. 
En cada uno de los Incoterms como se aprecia en la tabla 00 el margen de 
contribución es diferente; esto se debe a que el nivel de riesgo tomado por el 
vendedor en cada uno de ellos es mayor. Es por esto que se debe acordar 
con el comprador al momento de cerrar la negociación en que término se 
llevará a cabo. 
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8 CONCLUSIONES 
Los nuevos ámbitos del comercio internacional, exigen que cada uno de los 
agentes participantes en el estén preparado para el libre juego de la oferta y 
la demanda de los grandes mercados. Es por ello, la importancia de utilizar 
las herramientas necesarias que ayudan a organizar y mejorar los procesos 
de exportación e importación en una nación. 
La cotización internacional lleva a un exportador a alcanzar el éxito en las 
relaciones comerciales con sus clientes, puesto que permite establecer el 
precio correcto del producto que va a vender, el incoterms por medio del cual 
pretende negociar y así lograr un posicionamiento rápido en el mercado al 
que desea acceder. 
Las empresas que deseen incursionar en el mercado internacional, y que su 
producción total sea destinada para este fin, debe implementar el método de 
costeo directo pues en este se resumen todos los costos tanto fijos como 
variables y los gastos en que se incurren para tal actividad. 
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Las características prevalecientes del sector son la lenta evolución 
tecnológica, uso intensivo de la mano de obra no calificada, inexistencia de 
barreras de entrada al negocio, la competencia aguda, un alto grado de 
mercadeo de consumo, transhumanancia de la producción y alto grado de 
globalización del comercio. 
La lentitud en el desarrollo tecnológico hace que la tecnología dura no sea 
determinante en la competitividad de una empresa de calzado, es fácil 
transformar el cuero mediante procesos manuales, haciendo esto que, 
instalar una planta de calzado y marroquinera con muchas operaciones 
manuales; no sea complicado con lo cual se tiene una industria con baja 
composición de capital y alta participación de mano de obra no calificada. 
Trayendo como consecuencia la inexistencia de barreras de entrada al 
negocio. 
La agudeza de la competencia y la circunstancia de moverse en un mercado 
influido por los rápidos cambios de la moda genera el requerimiento de 
utilizar estrategias de mercados de consumo incisivos, ingeniosos y creativos 
que permitan obtener un posicionamiento del mercado en el largo plazo. 
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9 RECOMENDACIONES 
Las recomendaciones para el sector del cuero y especialmente para la 
microempresa del calzado y la marroquinería, se destacan los siguientes 
principios: 
Que estos sectores no son excluyentes entre sí y más bien se consideran 
complementarios, por lo que una persona que pretenda incursionar en el 
mercado del calzado no debe dejar de lado el sector del cuero que es su 
principal proveedor de materia prima. 
Dentro del sector del calzado se debe estimular el espíritu asociativo en 
los microempresarios para que desarrollen procesos conjuntos de 
producción y comercialización de productos que les permita competir al 
mismo nivel tanto de precio como de calidad; en el mercado nacional e 
internacional. Teniendo en cuenta los siguientes aspectos: 
No se debe perder la identidad de cada microempresario. 
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Esta sociedad debe estar enfocada a actividades de producción y 
comercialización. 
En lo posible con microempresarios del mismo subsector y misma 
línea de productos (suma de capacidades), ojalá con afinidades 
complementarias. 
El marco de las actividades dentro de " empresas virtuales" para evitar 
el encarecimiento del producto, como cuando algunas organizaciones 
de intermediación intervienen. 
Crear mecanismos de asistencia técnica, para problemas específicos y 
soluciones puntuales. Orientando esa asistencia a la gestión empresarial, 
de producción y tecnológica para la solución de problemas que se 
presentan actualmente con estas variables dentro del sistema productivo 
del sector. 
Orientar programas de capacitación a actividades relacionadas con 
planes de mejoramiento que contengan elementos prácticos que faciliten 
la implementación de nuevas tecnologías y que además el personal 
empleado obtenga el conocimiento necesario para estar acorde con la 
nueva tecnología. 
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Introducir el componente de desarrollo tecnológico como parámetro para 
el aumento de la productividad del sector y así se haga más competitivo 
frente al nuevo reto de los mercados internacionales. 
Atreverse a presentar cotizaciones que generan más obligaciones al 
exportador, pues esto generará un nivel mayor de utilidades. 
El sector debe ser proactivo y no reactivo al proceso exportador; es decir, 
debe estar preparado en todo momento para recibir con alta eficiencia las 
exigencias del mercado internacional y reaccionar positivamente ante 
una demanda de este tipo. 
Toda persona natural o jurídica que desee incursionar en un mercado 
extranjero, debe hacer un estudio exhaustivo del sector que permita 
observar el comportamiento del mismo y así sacar conclusiones que le 
permita tomar esta decisión objetivamente. 
Antes de pensar en penetrar en un mercado internacional, el productor 
debe manejar una adecuada estructura de costo del producto que le 
permita ser competitivo en precio y calidad. 
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+ Como el producto se encuentra situado dentro de un mercado elástico, 
que además compite por calidad se debe implementar el método de 
costeo directo al momento de establecer la estructura de costo. 
÷ Una estructura de costo debe tener en cuenta la cantidad de materiales e 
insumos necesarios para la elaboración del producto teniendo en cuenta 
cuales son materiales directos y cuales son indirectos, así como el costo 
de la mano de obra utilizada en el proceso. 
Al momento de presentar una cotización internacional; se debe tener en 
cuenta los costos adicionales que genera este proceso para la fijación 
del precio en cada uno de los Incoterrns. 
Para la obtención de información acerca de los tramites necesarios para 
el proceso de exportación se cuenta con la asesoría de: 
Ministerio de Comercio Exterior ( Mincomex) 
Sociedades de lntermediación Aduaneras (SIA) 
Sociedad Portuaria de Colombia 
Operadores Portuarios localizados en la Zona Franca Comercial. 
Navieras (Que son las encargadas del transporte internacional de la 
mercancía) 
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Integrarse a los programas de capacitación ofrecidos por el gobierno a las 
PYMES; pues de este modo se aumentaría la productividad y competitividad 
de la empresa. La capacitación continua del recurso humano un factor 
critico de gran importancia para el negocio. 
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